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 GLOSARIO 
 
 
ACTIVIDAD ECONÓMICA: Conjunto de actividades y esfuerzos realizados por los 
seres humanos con el objeto de satisfacer sus necesidades materiales y 
espirituales, mediante la producción e intercambio de toda clase de bienes y 
servicios. 
 
CAPACIDAD DE PAGO DE LA EMPRESA: Es el potencial que tiene una 
empresa para atender el servicio de todas sus obligaciones. 
 
CAPACIDAD DE PAGO DEL PROYECTO: Es el potencial que tiene el proyecto 
para atender el servicio de los préstamos necesarios para su realización. 
 
MARKETING: Es «el proceso social y administrativo por el que los grupos e 
individuos satisfacen sus necesidades al crear e intercambiar bienes y servicios».  
El marketing es también el conjunto de actividades destinadas a lograr la 
satisfacción del consumidor mediante un producto o servicio dirigido a un mercado 
con poder adquisitivo, y dispuesto a pagar el precio establecido. 
En español, marketing suele traducirse como mercadotecnia, mercadeo o 
mercática. 
 
MATERIAL P.O.P.: El material P.O.P. (Point of Purchase) literalmente, «punto de 
venta» en inglés, corresponde a todos los implementos destinados a promocionar 
una empresa, que se entregan como regalos a los clientes. 
 
MERCHANDISING: El merchandising (término anglosajónes compuesto por la 
palabra merchandise, cuyo significado es mercancía y la terminación -ing, que 
significa acción. Es el conjunto de estudios y técnicas comerciales que permiten 
 presentar el producto o servicio en las mejores condiciones, tanto físicas como 
psicológicas, al consumidor final.  
El merchandising incluye toda actividad desarrollada en un punto de venta, que 
pretende reafirmar o cambiar la conducta de compra, a favor de los artículos más 
rentables para el establecimiento. Los objetivos básicos del merchandising son: 
llamar la atención, dirigir al cliente hacia el producto, facilitar la acción de compra. 
 
PERÍODO DE RECUPERACIÓN: El período de recuperación indica el tiempo que 
transcurrirá después de iniciada la empresa, para recuperar la inversión inicial. 
Este es un indicador muy utilizado para comparar proyectos, ya que períodos de 
recuperación muy largos (mayores de 3 años generalmente), son poco atractivos 
para los inversionistas. 
 
RETAIL: El detal o venta al detalle (en inglés retail) es un sector económico que 
engloba a las empresas especializadas en la comercialización masiva de 
productos o servicios uniformes a grandes cantidades de clientes. Es el sector 
industrial que entrega productos al consumidor final.  
En el negocio del detal se pueden incluir todas las tiendas o locales comerciales 
que habitualmente se encuentran en cualquier centro urbano con venta directa al 
público, el ejemplo más común del detal lo constituyen los supermercados; otros 
comercios tradicionalmente asociados al detal son las tiendas por departamentos, 
casas de artículos para el hogar, ferreterías, farmacias, venta de indumentaria, 
librerías, entre muchas más.  
 
TARGET: Denominado también como mercado objetivo, público objetivo, grupo 
objetivo, mercado meta, target group y target market, en el ámbito de la publicidad 
se utilizan como sinónimos para designar al destinatario ideal de una determinada 
campaña, producto o servicio. 
 Sin embargo en el entorno de la mercadotecnia, el mercado objetivo, designa la 
totalidad de un espacio preferente donde se encuentra la oferta y la demanda para 
el intercambio de bienes y servicios.  
Comprende entre sus elementos más importantes el alcance geográfico, los 
canales de distribución, las categorías de productos comerciados, el repertorio de 
competidores directos e indirectos.  
El target group o grupo meta es el segmento de la demanda al que está dirigido un 
producto, ya sea un bien o un servicio. Inicialmente, se define a partir de criterios 
demográficos como edad, género y variables socioeconómicas. 
 
TASA INTERNA DE RETORNO: La Tasa Interna de retorno (TIR) indica la tasa 
de interés a la que habría que descontar las utilidades futuras, para igualarlas con 
el valor de la inversión inicial. Este dato indica la rentabilidad que el empresario 
recibiría hoy, por correr el riesgo de invertir su dinero en la empresa. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 RESUMEN 
 
 
El presente trabajo analiza entornos y confronta datos que tienen que ver con las 
condiciones necesarias para conformar una organización empresarial que ejerza 
su actividad económica a través del desarrollo del comercio detallista, en formato 
de rapitienda, en la comuna el Jardín de la ciudad de Pereira. 
 
Se consolida la información necesaria, obteniendo datos a través de visitas a cada 
uno de los negocios tales como rapitiendas, tiendas, misceláneas, minimercados, 
supermercados, grandes superficies, los cuales están ubicados dentro de la 
comuna el Jardín de la ciudad de Pereira, además se realizan las encuestas 
necesarias a las personas que se encuentran en el sector, se analiza el mercado 
teniendo en cuenta su situación actual y sus tendencias para reconocer 
necesidades, deseos y potencial de manera tal que se pueda estructurar una 
propuesta desde lo técnico, lo legal y lo administrativo. Financieramente, el 
proyecto debe responder a las expectativas de los accionistas y ser sostenible en 
el tiempo generando valor a la inversión. 
 
 
 
 
 
 
 
 INTRODUCCIÓN 
 
 
Los estudios de factibilidad, como herramienta para la toma de decisiones para 
hacer realidad una idea de negocio, parten de explorar la zona y el mercado para 
obtener la mayor cantidad de datos e información pertinente. Mediante diferentes 
estudios y con el rigor financiero que se exige, se determina si es viable o no 
invertir recursos y la forma de hacerlo. 
 
 
El sector comercial de venta al detalle basa su atractivo no en la actividad en sí 
sino en los formatos que evolucionan para responder a las necesidades y deseos 
de su mercado natural; tal es el caso de la venta de productos y mercancía que 
conforman la canasta familiar, el mercado que se lleva a la despensa de cada 
hogar.   
 
 
Dependiendo de las condiciones del entorno, el área de influencia y zona de 
ubicación se elije el formato conveniente y soportable; este se diseña de manera 
tal que responda a las expectativas del mercado y con estándares de 
merchandising visual y de gestión. 
 
 
Actualmente en la comuna El Jardín de la ciudad de Pereira, se encuentran 
ubicadas alrededor de 22 establecimientos entre tiendas y rapitiendas para suplir 
las necesidades de los hogares en esta zona, algunos negocios no cuentan con el 
servicio a domicilio y no tienen la variedad de productos suficientes para todas las 
necesidades; por eso se considera relevante el presente trabajo de investigación 
donde se determinará que tipos de productos consumen las personas diariamente, 
y con qué frecuencia buscan artículos del mercado en una rapitienda del sector, 
 con base en esto el estudio se establecerá que tan viable es la creación de una 
rapitienda para este zona y que es lo que realmente buscan las personas en este 
tipo de negocios. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 JUSTIFICACIÓN 
 
 
Una de las mayores ventajas que tiene el canal de distribución minorista es la 
proximidad con los hogares puesto que puede conocerse mejor las necesidades y 
deseos de los clientes, percibir más fácilmente qué comen, cuáles cosméticos 
usan, con qué productos lavan la ropa, qué servicios tienen y prefieren, y hasta 
qué marcas que usan, es por esto que complacer los gustos de las personas se 
torna en ocasiones más fácil desde el servicio de rapitienda. Puede llegarse 
incluso a consolidar un vínculo mucho más interpersonal entre proveedor y cliente. 
Se debe tener en cuenta que muchas pequeñas empresas ponen en marcha para 
mejorar sus ventas, estrategias de mercadeo como la CRM (Customer 
Relationship Management), estrategia que consiste en entender y anticiparse a las 
necesidades de los clientes. 
Fenalco hizo recientemente algunos estudios acerca del impacto comercial y 
financiero que venían teniendo las rapitiendas durante los últimos años. El 
resultado fue precisamente la pérdida de terreno de los supermercados frente al 
comercio minorista. Mientras que en 1998 los alimentos representaban el 43,8% 
de las ventas de los hipermercados, el año pasado representaron el 39%. La 
conclusión de Fenalco respecto a esta situación estadística fue que “los 
consumidores están prefiriendo las alternativas más cercanas y que ofrecen 
productos que se adecúan más a sus presupuestos”1, dijo el director de estudios 
económicos de Fenalco, Rafael España. Probablemente, esto se debe 
precisamente a las comodidades que ofrecen los minimercados frente a los 
hipermercados. Por lo tanto, las preferencias que vienen mostrando los 
consumidores hacia el comercio minorista es muy buena, por lo que el proyecto 
rapitienda se muestra como una excelente alternativa de hacer empresa.  
                                                          
1
 http://www.tormo.com.co/resumen/1522/LA_14_inaugura_hoy_en_Cali_su_primera_rapitienda.html 
 1. ANTECEDENTES 
 
 
1.1 SITUACIÓN ACTUAL 
 
La comuna El Jardín 2 se encuentra situada en la ciudad de Pereira, que cuenta 
con 3.260 hogares; hace menos de una década, en Pereira se reactivó un fuerte 
proyecto de urbanización, en el que sectores como éste han tenido un gran 
impacto positivo en cuanto a la remodelación de su infraestructura vial, comercial y 
de vivienda. Es así como se han construido dentro de la comuna ya mencionada, 
barrios y conjuntos residenciales, tales como: Jardines de Tanambí, Altos de 
Tanambí, Portal de los Cedros, Bosques de Santa Elena, Arco Iris, Villas del 
Jardín I, II y III, Andalucía, Paseo de la Castellana, entre otros. En cuanto al 
comercio se construyeron grandes superficies como: Homecenter y Alkosto. Así 
mismo, el sector se vio beneficiado por proyectos viales importantes como el de la 
avenida 50, que conecta la avenida de Las Américas con la avenida 30 de Agosto. 
En la actualidad se construye una avenida paralela entre las dos anteriores 
avenidas, cuya función es la de conectar la avenida 50 con la avenida Belalcázar 
para mejorar el flujo vehicular por esta zona. También cuenta con instituciones 
importantes y relativamente nuevas en su construcción, tales como el comando de 
la Policía y la CARDER. 
Con lo anterior no solo se evidencia un considerable crecimiento demográfico,  
sino también comercial. Sin embargo, dicho crecimiento poblacional seguirá por 
unos años más en este sector, por lo que se hace también necesario continuar 
con el crecimiento comercial a fin de suplir las necesidades básicas de las 
personas que están constantemente llegando para vivir en este lugar.  
La comuna el Jardín desde siempre ha contado con variedad de negocios, que 
han ido aumentando a medida que crece su población, actualmente existen 22 
                                                          
2
 Datos en:  www.dane.gov.co 
 negocios entre tiendas, rapitiendas, minimercados y similares los cuales han 
abastecido a las personas que viven en el sector. 
 
 
1.2 PROBLEMA A INVESTIGAR 
 
¿Es factible la creación de una rapitienda en la comuna el Jardín? 
 
 
1.3  PLANTEMIENTO DEL PROBLEMA 
 
Al plantear una unidad de negocio es necesario documentar la información más 
relevante relacionada con la nueva empresa y su mercado; de esta manera se le 
“permitirá al empresario conocer y entender adecuadamente las reglas del 
mercado, al realizar un análisis a conciencia de la industria donde competirá su 
empresa”3; Se debe tener clara la idea y enfocar los esfuerzos en las actividades 
importantes, definir una estrategia viable, hacer proyecciones reales y convertir la 
idea de negocio en una realidad.  
“Para que un país progrese, se necesitan empresarios y se requiere que su base 
empresarial se renueve permanentemente, para hacer viable su estructura 
económica y para que, a su vez, nuevas empresas reemplacen a las compañías 
que en un ciclo natural desaparecen. Colombia necesita generar verdadero capital 
social por medio de la actividad empresarial, para lo cual requiere muchas más 
personas sensibilizadas y orientadas hacia el quehacer empresarial, que inviertan, 
que innoven, que compitan, que produzcan, que generen riqueza, para mejorar la 
calidad de vida de la población”4 
Aunque el sector de la comuna El Jardín cuenta con centros comerciales y 
supermercados,  estos no ofrecen todas las comodidades para sus usuarios, 
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 porque cuando los clientes necesitan los servicios de estas grandes superficies, se 
ven obligados a desplazarse hacia ellas teniendo que salir de sus casas. Por lo 
tanto, el sector necesita el servicio de domicilio que si ofrecen, en su mayoría los 
minimercados y las rapitiendas. Las rapitiendas que actualmente funcionan en el 
sector abastecen las casas y edificios cercanos al negocio, ninguna lleva 
domicilios a toda la comuna el Jardín. 
El horario de atención al cliente de los supermercados no es suficiente para 
muchas personas en el sector, ya que algunas de esas personas se encuentran 
ocupadas durante ese tiempo, por lo que necesitan de horarios más amplios que 
si pueden ofrecer las rapitiendas y los minimercados. La mayoría de las 
rapitiendas en la comuna el Jardín no cuentan con amplios horarios para sus 
clientes. 
Los precios de los productos que ofrecen los supermercados, son en su mayoría 
más altos de los precios que se ofrecen en las rapitiendas, de tal suerte que se 
busca solucionar también un problema en la economía de la canasta familiar. 
Algunas rapitiendas en la comuna el Jardín cobran a sus clientes el servicio a 
domicilio, otros cobran un poco caro aprovechando la ausencia de otro negocio 
viéndose los clientes obligados a pagar altos precios por ausencia de más 
negocios en el sector. 
 
 
1.4     DEFINICIÓN DE OBJETIVOS 
 
1.4.1  Objetivo general. Elaborar un estudio de factibilidad para la creación de 
una rapitienda en el sector de la comuna El Jardín en el año 2012. 
 
1.4.2  Objetivos específicos.  
-Realizar un estudio de mercado. 
 -Realizar un estudio técnico u operativo. 
-Realizar un estudio administrativo. 
-Realizar un estudio económico y financiero. 
-Construir un modelo financiero. 
-Realizar el estudio Ambiental y Social. 
 
 
1.5 MARCOS DE REFERENCIA  
 
La actividad empresarial implica la aceptación del riesgo, que obliga tener la 
precaución de conocer de antemano las herramientas y las técnicas, los 
conocimientos y las destrezas, los espacios de las oportunidades y los 
fundamentos teóricos que en sinergia disminuyan la incertidumbre de la inversión. 
 
1.5.1  Marco teórico. Teniendo en cuenta la estructura que debe tener un estudio 
de factibilidad para la creación de una rapitienda, se tendrán en cuenta las 
siguientes etapas que son de vital importancia para la elaboración del proyecto:  
 
1.5.1.1  Estudio de mercado. Formular y evaluar la factibilidad del montaje de 
una rapitienda implica estudios que permitan identificar y caracterizar la oferta 
comercial, la competencia, los clientes potenciales y el desarrollo de la mezcla de 
mercadeo; el estudio de mercado deberá definir claramente una proyección de 
ventas en el proyecto basada en la definición de:  
Descripción del negocio 
Promoción 
Plaza 
Ventas 
Principales clientes  
Principales competidores  
 Competitividad en el mercado en relación a la competencia, precios, rapidez del 
servicio, calidad, servicio. 
 
1.5.1.2 Aspectos técnicos. Los aspectos técnicos se concentran en la definición 
de los principales elementos productivos que definen la operación:  
Los principales aspectos a analizar dependen del tipo de proyecto de inversión, en 
este caso de los principales elementos son:  
 
Localización 
Microlocalización 
Infraestructura 
 
1.5.1.3 Aspectos administrativos. Comprende la estructura administrativa 
planteada y las capacidades empresariales involucradas en el proyecto.  
 
Los principales elementos son:  
 
Estructura jurídica  
Socios de la empresa  
Organigrama de la empresa  
 
1.5.1.4 Aspectos financieros. Este capítulo presenta la descripción financiera del 
proyecto contestando a las preguntas básicas tales como: Cuánto se va a invertir, 
cuánto se va a financiar y en qué condiciones, cuáles son las ventas proyectadas, 
cuáles son los costos y gastos proyectados, cuál es la utilidad proyectada y cuál 
es el comportamiento del flujo de la empresa.  
Los principales elementos de los aspectos financieros son:  
Lista de bienes y servicios.  
 Proyección de ventas, costos y gastos  
Origen y aplicación de recursos  
Tasa interna de rendimiento financiero 
 
El análisis y la presentación conjunta de todos los elementos del Estudio de 
Factibilidad deberán servir como base para el análisis de su  factibilidad y la 
determinación de los niveles de riesgo, tanto para la aportación de capital como 
para el otorgamiento de créditos al proyecto. 
Como estudiantes de ingeniería comercial e Ingeniería financiera, se considera de 
gran importancia, la realización de un estudio de factibilidad sobre la creación de 
una Rapitienda en la Comuna El Jardín de la ciudad de Pereira, ya que por 
observaciones experimentales se pudo visualizar que las personas necesitan de 
este tipo de negocios a su alcance, con excelente servicio al cliente y variedad de 
productos. Debido a que la mayoría de rapitiendas y tiendas del sector no tienen 
servicio a domicilio y no siempre cuentan con los productos que las personas 
necesitan, se considera de gran importancia la creación de una rapitienda que 
cambie el concepto actual en este servicio, que tenga en cuenta las necesidades 
de los clientes para determinar que productos ofrecer, en que cantidad, y en 
cuales horarios de atención, es decir una rapitienda que se fomente en el área de 
investigación para brindarle a los clientes lo que esperan. 
 
1.5.2 Marco conceptual.5  Se especifican los conceptos que le dan la forma a las 
ideas empresariales necesarias para llevar a cabo cada uno de los procesos: 
 
1.5.2.1 Factibilidad. Disponibilidad de los recursos necesarios para llevar a cabo 
los objetivos o metas señalados en un proyecto. 
 
                                                          
5
 Basado en: www.infomypime.com 
 
 1.5.2.2 Rapitienda. Las rapitiendas son la opción ideal para cuando un 
consumidor olvidó algo en su ida al hipermercado, o para cuando requiere un 
producto con urgencia. Los consumidores están prefiriendo las alternativas más 
cercanas y que ofrecen productos que se adecúan más a sus presupuestos. 
 
1.5.2.3 Estudio de factibilidad. Es el análisis amplio de los resultados 
financieros, económicos y sociales de una inversión. Sirve para recopilar datos 
relevantes sobre el desarrollo de un proyecto y en base a ello tomar la mejor 
decisión, si procede su estudio, desarrollo o implementación. 
 
1.5.2.4 Investigación de mercado. La investigación de mercado es una técnica 
que permite recopilar datos, de cualquier aspecto que se desee conocer para, 
posteriormente, interpretarlos y hacer uso de ellos. Sirven al comerciante o 
empresario para realizar una adecuada toma de decisiones y para lograr la 
satisfacción de sus clientes. 
 
1.5.2.5 Mercado objetivo. Segmento del mercado al que un producto en particular 
es dirigido y cuyas necesidades la empresa desea satisfacer. 
 
1.5.2.6 Modelo de negocios. Es la planificación que realiza una empresa 
respecto a los ingresos y beneficios que intenta obtener, con este una compañía 
planifica como servir a sus clientes. 
 
1.5.2.7 Demanda. Cantidad y calidad de bienes y servicios que pueden ser 
adquiridos a los diferentes precios del mercado por un consumidor o por el 
conjunto de consumidores en un momento determinado. 
 
1.5.2.8 Oferta. Cantidad de bienes o servicios que los productores están 
dispuestos a vender. 
 
 1.5.2.9 Segmentación del mercado. Proceso mediante el cual se identifica o se 
toma a un grupo de compradores homogéneos, es decir, se divide el mercado en 
varios submercados o segmentos de acuerdo a los diferentes deseos de compra y 
requerimientos de los consumidores. La esencia de la segmentación es conocer 
realmente a los consumidores. Uno de los elementos decisivos del éxito de una 
empresa es su capacidad de segmentar adecuadamente su mercado. 
 
1.5.2.10 Competencia. La competencia es una situación donde los agentes 
económicos son libres de ofrecer bienes y servicios en el mercado, y de elegir a 
quien comprar otros bienes y servicios. La competencia implica la existencia de 
una pluralidad de oferentes y de demandantes. 
 
1.5.2.11 Distribución. Actividad dentro de la mercadotecnia que tiene como fin 
poner al alcance del consumidor un determinado bien o servicio.  Su función es 
colocar a disposición del consumidor los productos o servicios de una compañía 
en las condiciones requeridas, por medio de actividades que ayuden a almacenar, 
transportar, fraccionar y sufrir los productos e informar acerca del mismo, así como 
contactar a los compradores. 
 
1.5.2.12 Producto. Cualquier cosa que se puede ofrecer a un mercado para 
satisfacer un deseo o una necesidad. El producto es parte de la mezcla de 
marketing de la empresa, junto al precio, distribución y promoción. 
 
1.5.2.13 Precio. Monto de dinero asignado a un producto o servicio, o la suma de 
los valores que los compradores intercambian por los beneficios de tener o usar 
un producto o servicio. 
 
1.5.2.14 Promoción. Uno de los instrumentos fundamentales del marketing con el 
que la compañía pretende transmitir las cualidades de su producto a sus clientes, 
 para que éstos se vean impulsados a adquirirlo; por tanto, consiste en un 
mecanismo de transmisión de información. 
 
1.5.2.15 Publicidad. La publicidad es una forma de comunicación impersonal y de 
largo alcance que es pagada por un patrocinador identificado (empresa lucrativa, 
organización no gubernamental, institución del estado o persona individual) para 
informar, persuadir o recordar a un grupo objetivo acerca de los productos, 
servicios, ideas u otros que promueve, con la finalidad de atraer a posibles 
compradores, espectadores, usuarios, seguidores u otros. 
 
1.5.2.16 Propaganda. Propaganda es, por una parte, un tipo de publicidad que 
utiliza medios masivos como la televisión, la radio, los periódicos, etc., para 
difundir ideas, información, doctrinas u otros con el objetivo de atraer 
principalmente adeptos; y por otra, es una forma especial de relaciones públicas 
que se utiliza para comunicar información referente a una organización, sus 
productos o políticas a través de medios que no reciben un pago de la empresa, 
como las noticias o reportajes, con el objetivo de atraer principalmente a 
compradores. 
 
1.5.2.17 Plaza. La plaza se refiere a todas las actividades que implica la 
distribución de los productos y servicios a los clientes. La meta es hacerlo al 
menor costo posible sin sacrificar el servicio al cliente. 
 
1.5.2.18 Marca. Nombre, término simbólico o diseño que sirve para identificar los 
productos o servicios de un vendedor o grupo de vendedores, y para diferenciarlos 
de los productos de los competidores. 
 
*Las definiciones del marco conceptual, se obtuvieron a través de conceptos     
vistos en clase. 
 
 1.6    METODOLOGÍA UTILIZADA 
 
Para el desarrollo de la investigación se manejará un diseño de tipo descriptivo, ya 
que se tomarán una serie de datos históricos y estadísticos, los cuales se 
recopilarán, seleccionarán y analizarán, para obtener conclusiones que servirán 
para conocer la tendencias y expectativas de las personas a las que se les 
realizará el sondeo con respecto al negocio. 
 
Los métodos de investigación aplicables en la realización de la investigación 
serán: Análisis y síntesis. 
 
Para llevar a cabo la investigación se tuvo en cuenta el método mencionado a 
continuación: 
 
1.6.1 Método de Análisis y Síntesis. Es un método que consiste en la separación 
de las partes de un todo para estudiarlas en forma individual (Análisis), y la 
reunión racional de elementos dispersos para estudiarlos en su totalidad. 
(Síntesis). 
 
1.6.1.1 Análisis. Del griego analizas: descomposición, fragmentación de un 
cuerpo en sus principios constitutivos. Método que va de lo compuesto a lo simple. 
Proceso cognoscitivo por medio del cual una realidad es descompuesta en partes 
para su mejor comprensión. 
 Separación de un todo en sus partes constitutivas con el propósito de estudiar 
éstas por separado, así como las relaciones que las unen. 
 
1.6.1.2 Síntesis. Del griego síntesis: método que procede de lo simple a lo 
compuesto, de las partes al todo, de la causa  a los efectos, del principio a las 
consecuencias. Composición de un todo por la reunión de sus partes.  
 Reunión de las partes o elementos para analizar, dentro de un todo, su naturaleza 
y comportamiento con el propósito de identificar las características del fenómeno 
observado. 
 
Las reglas del método de análisis-síntesis son: 
 
· Observación de un fenómeno, sus hechos, comportamiento, partes  y 
componentes. 
· Descripción. Identificación de todos sus elementos, partes  y componentes para 
poder entenderlo. 
· Examen crítico. Es la revisión rigurosa de cada uno de los elementos de un todo. 
· Descomposición. Análisis exhaustivo de todos los detalles, comportamientos y 
características de cada uno de los elementos constitutivos de un todo; estudio de 
sus partes. 
· Enumeración. Desintegración de los componentes a fin de identificarlos, 
registrarlos y establecer sus relaciones con los demás. 
· Ordenación Volver a armar y reacomodar cada una de las partes del todo 
descompuesto a fin de restituir su estado original. 
· Clasificación. Ordenación de cada una de las partes por clases, siguiendo el 
patrón del fenómeno analizado, para conocer sus características, detalles y 
comportamiento. 
· Conclusión. Analizar los resultados obtenidos, estudiarlos y dar una explicación 
del fenómeno observado. 
 
1.6.2 Fuentes y tipos de información. Para llevar a cabo el estudio de 
factibilidad como herramientas para la recolección de la información, se utilizarán 
tanto las fuentes primarias como las secundarias de acuerdo a las necesidades 
del proyecto. 
 
 1.6.2.1  Fuentes primarias. La fuente primaria o de primera mano da más certeza 
a el estudio, ya que entrega datos originales, es decir información que no existe, 
en documentos y que son generados por la observación de elementos o cosas o 
por la consulta directa a las personas, ya sean particulares, empresarios, 
funcionarios o cualquier otro tipo de personas que posean la información original 
requerida por los investigadores. 
 
Las fuentes primarias a utilizar serán: Un trabajo de campo a través de  encuestas 
a las personas que se encuentren en la Comuna el Jardín de la ciudad de Pereira, 
como todas las personas realizan compras para el mercado, se tendrá más en 
cuenta para la investigación aquellas personas que estén dispuestas a realizarlas 
en una rapitienda del sector, para observar las preferencias de las personas y los 
posibles clientes potenciales. 
 
1.6.2.2  Fuentes Secundarias. Es aquella que ya ha sido recopilada para otro tipo 
de estudios o fines y sirve de guía para realizar un mejor análisis y conocer las 
tendencias del mercado. 
 
Las fuentes secundarias a utilizar serán: Bibliográficas, como trabajos de grados 
preparados por estudiantes de universidad, documentos sobre Rapitiendas y 
tiendas,  negocios iguales o similares al proyecto, textos sobre investigación de 
mercados, libros de metodología de la investigación, y documentos encontrados 
en Internet. 
 
 
 
 
 
 
 
 2. ESTUDIO DE MERCADO 
 
 
Con el objetivo de conocer las preferencias de los consumidores respecto a 
realizar sus compras de mercado para el hogar, se harán encuestas para definir 
las estrategias de mercadeo: Producto, precio, plaza y promoción, estos hacen 
parte de la estrategia general del negocio, así se podrá realizar un diagnostico que 
permita conocer las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas que 
afectarán de manera positiva o negativa el proyecto a desarrollar y así  se 
identificarán los factores para entrar a competir; “Para muchos la preparación y 
evaluación de un proyecto es un instrumento de decisión que determina que si el 
proyecto se muestra rentable debe implementarse pero que si no resulta rentable 
debe abandonarse."6 
 
 
2.1  ANÁLISIS DE MERCADO 
 
La empresa que se planea desarrollar, denominada “Rapitienda Tanambí.”, 
manejará un portafolio de productos amplio y variado y según los resultados que 
arroje la investigación de mercados se implementaran diferentes servicios y/o 
nuevos productos dependiendo las necesidades de los clientes.  
Para conocer las preferencias a la hora de comprar el mercado, de consumo y la 
aceptabilidad del negocio, se realizó una investigación de campo utilizando como 
instrumento de recolección de datos una encuesta estructurada. El tipo de 
investigación será descriptiva ya que arrojó características cuantitativas y 
cualitativas del objeto de estudio, lo que permitió llegar a importantes 
conclusiones, entre las principales, conocer las características y percepción de los 
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 clientes potenciales con respecto al tener cerca a su hogar una rapitienda, análisis 
de la demanda de los productos que se ofrecerían en el negocio, entre otras. 
 
2.1.1  Población y muestra. La investigación se dirigió a todas las personas que 
viven en la comuna El Jardín de la ciudad de Pereira, teniendo en cuenta que se 
cuestionó a una persona por hogar ubicados dentro del sector, y que el  negocio 
estará ubicado en la ciudad de Pereira en la comuna antes mencionada, el método 
utilizado para la muestra será aleatorio simple, donde cada elemento de la 
población tiene la misma probabilidad de ser seleccionado para integrar la 
muestra. Teniendo en cuenta que no se puede medir con exactitud el número de 
personas que estarían dispuestas a realizar sus compras de mercado en una 
rapitienda pero sí que la mayoría de las personas necesitan a su alcance 
productos de la canasta básica que olvidan en sus compras o se agotan en su 
casa, y desean adquirirlas muchas veces sin necesidad de desplazarse de su 
hogar.  
 
2.1.2 Cálculo del tamaño de la muestra.  A continuación se aplicará la fórmula 
para el cálculo de la muestra para población finita, con la siguiente fórmula se 
tomará una parte de la población, para realizar una encuesta personalizada y la 
información arrojada servirá para aplicarla al total de la población y con ello 
realizar el pertinente estudio de mercado.  
 
 
          3.260 
P= ------------             P= 0,03 
       112.354 
 
      112.354 – 3.260                   109.094 
q= ---------------------           q= ----------------          q= 0.97                
           112.354                              112.354 
 
Nivel  de confianza del 95% 
 
z= 1,96  
Error (e)= 5% 
  
               Nz2Pq 
n = ------------------------                                                                                   
         (N-1) e2 + z 2 Pq 
 
 
               3.260 x 1,96 2 x 0,03 x 0,97 
n = --------------------------------------------------                                                                                   
         (3.260-1) 0,052 +1,96 2  x 0,03 x 0,97 
 
 
               364,44 
n = ------------------------                                                                                   
                  8,26 
 
n= 44   (numero de encuestas) 
 
2.1.3  Muestreo. Es la selección de una parte de un conjunto para luego aplicarlo 
al total de la población, lo que quiere decir que las conclusiones que se obtienen 
con la muestra se emplean para el total de la población; entre sus beneficios se 
encuentran que la determinación de la muestra ahorra dinero y tiempo, además 
puede ser más precisa que un censo y se recolecta mayor cantidad y calidad de 
información para un presupuesto dado; esta contiene los siguientes conceptos 
fundamentales: 
 
2.1.3.1 Elemento. Es la unidad acerca de la cual se solicita la información; en el 
caso de la investigación llevada a cabo, fueron las personas que viven en el sector 
de la Comuna El Jardín.  
  
2.1.3.2 Muestra. Parte de la población que se selecciona, mide y observa.  
 
2.1.3.3 Población/ universo. Es el agregado de todos los elementos definidos 
antes de la selección de la muestra (conjunto de personas que se encuentran en 
la comuna el jardín). 
 
2.1.3.4 Marco muestral. Es una lista de todas las unidades de muestreo 
disponibles para la selección en una etapa del proceso de muestreo (para este 
caso son las cantidad de hogares en la comuna el jardín. 
 
2.1.3.5 Parámetro. Característica de la población que interesa estudiar (donde 
hacen sus compras de mercado). 
 
2.1.3.6 Confianza. Grado de certidumbre que se tiene sobre la exactitud de la 
muestra.  
 
En particular, los aspectos que se observan, en el mercado potencial de la 
comuna El Jardín, tienen que ver con la actividad del comercio al detalle los 
puntos de venta tipo rapitienda: 
 
 Disponibilidad de dinero para compras de mercado. 
 Intervalo de compra. 
 Día de compra. 
 Planeación, decisión y acción de la compra. 
 Lugar y estado del lugar de compra. 
 Horario del negocio 
 Expectativa por los lugares de compra. 
 Oferta de productos actuales. 
 Secciones esperadas. 
  Calidad de productos. 
 Productos incluidos. 
 Producto y marca. 
 Servicios adicionales. 
 Atracción y motivación. 
 
Se aplica un cuestionario a la muestra calculada de representantes familiares de la 
localidad; en total fueron encuestadas directamente 44 personas. 
 
2.2 TAMAÑO DEL MERCADO 
 
El mercado potencial absoluto es de 3.260 Hogares en la comuna el Jardín; por 
diversas circunstancias a un 10 por ciento de este mercado no se le llegará con 
los esfuerzos de mercadeo. Bajo esta consideración se tiene que el mercado 
potencial actual es de 2.934 hogares. 
 
 
2.3 CÁLCULO DE LA DEMANDA 
 
El intervalo de consumo, representado en el hecho de hacer un mercado, se toma 
como quincenal, por lo tanto se calcula la tasa de consumo anual. 
 
Mercado potencial absoluto 3.260 
Mercado potencial actual   (MPAb x 0,9) 2.934 
Tasa de consumo anual   (MPAc x 24) 70.416 
 
 El consumo aparente define el gasto y viene dado por el promedio de compra que 
para este caso es de 200.001 pesos, basados en los resultados del estudio de 
mercado: 
 
  En millones $ 
Gasto de compra anual 70.416 x 200.001 14.083 
Gasto de compra mensual 14.083 / 12 1.173 
Gasto promedio por familia anual 14.083 / 2.934 4,8 
Gasto promedio por familia mensual 4.8 / 12 0,4 
 
 
2.4  HALLAZGOS DEL ESTUDIO DE MERCADO 
 
A continuación se presentan los resultados del estudio de mercado a través de la 
aplicación del instrumento de recolección denominado encuesta,  este estudio, de 
acuerdo a la formula estadística determinó que se debían realizar la aplicación de 
44 cuestionarios.  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 PREGUNTA 1.  EN SU HOGAR, ¿CUÁNTO DINERO DESTINAN PARA EL 
MERCADO?  
 
VARIABLE: CANTIDAD DE DINERO DESTINADO PARA EL MERCADO. 
Objetivo: Determinar qué cantidad de dinero destinan las personas para realizar 
sus compras del mercado. 
 
Tabla 01. Dinero destinado para el  mercado. 
 
Fuente: Trabajo de campo realizado por los autores. 
 
Gráfico 01. Dinero destinado para el  mercado. 
 
Fuente: Trabajo de campo realizado por los autores. 
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1. En su hogar, ¿Cuánto dinero destinan para mercado? 
 El 57% de las personas encuestadas destinan para el mercado entre $200.001 - 
$400.000; esta es la capacidad de compra de la mayoría de los posibles clientes 
en nuestro negocio, y la cantidad de dinero que podrían invertir en sus compras de 
mercado, lo cual nos indica que se debe tener la suficiente disponibilidad de 
productos para suplir las necesidades de los compradores y así las personas 
comprendan que en el negocio encontrarán todo lo que necesitan para su 
mercado. 
 
PREGUNTA 2. ¿CADA CUÁNTO HACE MERCADO EN SU HOGAR? 
 
VARIABLE: PERIOCIDAD CON LA QUE HACE MERCADO EN EL HOGAR.  
Objetivo: Determinar la frecuencia con que las personas realizan el mercado en 
su hogar. 
 
Tabla 02. Periodicidad con la que hace mercado en el hogar. 
 
Fuente: Trabajo de campo realizado por los autores. 
 
 
 
 
 
 Gráfico 02. Periodicidad con la que hace mercado en el hogar. 
 
Fuente: Trabajo de campo realizado por los autores. 
 
El 48% de las personas encuestadas hace mercado en su hogar Quincenalmente, 
tendríamos en cuenta que para cada quincena, el negocio debe estar abastecido, 
con gran cantidad y variedad de productos para que las personas elijan siempre 
comprar en la rapitienda. 
 
PREGUNTA 3. ¿DÓNDE REALIZA LAS COMPRAS DEL MERCADO? 
 
VARIABLE: LUGAR DONDE REALIZA LAS COMPRAS DE MERCADO. 
Objetivo: Localizar en qué lugares las personas realizan las compras del 
mercado.  
 
Tabla 03. Lugar donde realiza las compras del mercado. 
 
Fuente: Trabajo de campo realizado por los autores. 
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2.- ¿Cada cuanto hace mercado en su hogar? 
 Gráfico 03. Lugar donde realiza las compras del mercado. 
 
Fuente: Trabajo de campo realizado por los autores. 
 
El 52% de las personas encuestadas, realiza su mercado en negocios que se 
encuentran cerca de su hogar, ya sea en las tiendas del sector o en Alkosto, lo 
cual podría ser un punto a favor para la rapitienda ya que estaría ubicada en un 
punto central de fácil acceso para las personas, el reto es tener siempre un ágil 
servicio a domicilio y una excelente y rápida atención al cliente en el local, 
fidelizando así a las personas con el negocio. 
 
PREGUNTA 4. AL MOMENTO DE ADQUIRIR UN PRODUCTO, ¿QUÉ 
IMPORTANCIA LE DA A…? 
 
VARIABLE: IMPORTANCIA DE LOS PRODUCTOS A LA HORA DE 
ADQUIRIRLOS. 
Objetivo: Determinar qué importancia le dan las personas a la calidad, el precio, 
la marca, la rapidez del servicio, la variedad de productos, a la hora de adquirir un 
producto. 
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3.- ¿Dónde realiza las compras del mercado? 
 Tabla 04. Importancia de los productos a la hora de adquirirlos. 
 
Fuente: Trabajo de campo realizado por los autores. 
 
Gráfico 04. Importancia de los productos a la hora de adquirirlos. 
 
Fuente: Trabajo de campo realizado por los autores. 
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4.-  Al momento de adquirir un producto, ¿Qué importancia le da a…? 
 Se considera de mayor importancia para las personas encuestadas a la hora de 
mercar la calidad y la variedad de productos con el 61% y el 64% 
respectivamente. Se tendría en cuenta obviamente la importancia de todos los 
factores en el negocio, pero con mayor énfasis, la calidad y la variedad de los 
productos ya que estos serían en los que más se fijarían los clientes al momento 
de hacer sus compras y los cuales determinarían su fidelidad con el negocio para 
seguir haciendo sus compras de mercado. 
 
PREGUNTA 5. ¿CUÁL ES EL PRODUCTO DE MAYOR CONSUMO EN SU 
HOGAR? 
 
VARIABLE. PRODUCTO DE MAYOR CONSUMO EN EL HOGAR. 
Objetivo: Determinar cuál es el producto de mayor consumo en los hogares. 
 
Tabla 05. Producto de mayor consumo en el hogar. 
 
Fuente: Trabajo de campo realizado por los autores. 
 Gráfico 05.  Producto de mayor consumo en el hogar. 
 
Fuente: Trabajo de campo realizado por los autores. 
 
El 47% de las personas encuestadas, consideran que los productos de mayor 
consumo en su hogar son el arroz y la leche; a partir de esta lista de productos 
que resultaron de la encuesta, podremos basarnos para saber elegir que 
productos ofrecer en la rapitienda y de cuales productos tener mejor abastecido el 
negocio. 
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5.- ¿Cuál es el producto de mayor consumo en su hogar? 
 PREGUNTA 6. ¿CÓMO ES LA OFERTA DE PRODUCTOS EN SU LUGAR 
HABITUAL PARA REALIZAR EL MERCADO? 
 
VARIABLE: OFERTA DE PRODUCTOS EN EL LUGAR HABITUAL PARA 
REALIZAR EL MERCADO. 
Objetivo: Conocer como es la oferta de productos para las personas en el lugar 
habitual de mercado.  
 
Tabla 06. Oferta de productos en el lugar habitual para realizar el mercado. 
 
Fuente: Trabajo de campo realizado por los autores. 
 
Gráfico 06. Oferta de productos en el lugar habitual para realizar el mercado. 
 
Fuente: Trabajo de campo realizado por los autores. 
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6.- ¿Cómo es la oferta de productos en su lugar habitual para realizar el 
mercado? 
 EL 77% de las personas encuestadas considera que la oferta de productos en su 
lugar habitual para realizar el mercado es suficiente, con este porcentaje tan alto el 
reto seria tener una oferta excelente de productos y servicios en la rapitienda. 
 
PREGUNTA 7. CÓMO ES LA CALIDAD DE LOS PRODUCTOS EN EL LUGAR 
DE MERCADO? 
 
VARIABLE: CALIDAD DE LOS PRODUCTOS EN EL LUGAR DE MERCADO. 
Objetivo: determinar cuál es la calidad de los productos en el lugar de mercado. 
 
Tabla 07. Calidad de los productos en el lugar de mercado. 
 
Fuente: Trabajo de campo realizado por los autores. 
 
Gráfico 07. Calidad de los productos en el lugar de mercado. 
 
Fuente: Trabajo de campo realizado por los autores. 
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7.- ¿Cómo es la calidad de los productos en el lugar de mercado? 
 El 77% de las personas encuestadas consideran que la calidad de los productos 
en el lugar de mercado es buena, este dato impone un reto que es ofrecer 
productos de excelente calidad a los clientes. 
 
PREGUNTA 8. ¿QUÉ TIPO DE MARCAS PREFIERE?  
 
VARIABLE: TIPO DE MARCAS QUE SE PREFIERE. 
Objetivo: Determinar si las personas prefieren las marcas conocidas o cualquier 
marca a la hora de realizar el mercado. 
 
Tabla 08.  Tipo de marcas que se prefiere. 
 
Fuente: Trabajo de campo realizado por los autores. 
 
Gráfico 08. Tipo de marcas que se prefiere. 
 
Fuente: Trabajo de campo realizado por los autores. 
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8.-  ¿Qué tipo de marcas prefiere? 
 El 84% de las personas encuestadas prefieren marcas conocidas a la hora de 
realizar su mercado, el negocio tendrá siempre a disposición de los clientes, 
productos de marcas conocidas, ya que brindan mayor aceptación y preferencia 
por los compradores. 
 
PREGUNTA 9. ¿QUÉ TIPO DE PRODUCTOS INCLUYE EN SU MERCADO? 
 
VARIABLE: TIPOS DE PRODUCTOS QUE INCLUYE EN EL MERCADO. 
Objetivo: Determinar qué productos incluyen las personas en su mercado. 
 
Tabla 09. Tipos de productos que incluye en el mercado. 
 
Fuente: Trabajo de campo realizado por los autores. 
 
Gráfico 09. Tipos de productos que incluye en el mercado. 
 
Fuente: Trabajo de campo realizado por los autores. 
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9.- ¿Qué tipos de productos incluye en su mercado? 
 Las personas encuestadas incluyen en su mercado algunos tipos de productos en 
la siguiente preferencia: 23% los granos, 23% los productos de aseo, 18% fruver, 
15% bebidas, 12% enlatados, y 9% otro tipo de productos. Estos datos nos 
permiten saber en qué productos tener prioridad y mayor variedad para ofrecer en 
la rapitienda, haciendo así que las personas siempre encuentren lo que necesitan 
en un mismo lugar. 
 
PREGUNTA 10. ¿ESTARÍA DISPUESTO A REALIZAR SUS COMPRAS EN UNA 
RAPITIENDA? 
 
VARIABLE: REALIZAR LAS COMPRAS EN UNA RAPITIENDA. 
Objetivo: Determinar si las personas están dispuestas a realizar sus compras del 
mercado en una rapitienda. 
 
Tabla 010. Realizar las compras en una Rapitienda. 
 
Fuente: Trabajo de campo realizado por los autores. 
 
Gráfico 010. Realizar las compras en una Rapitienda. 
 
Fuente: Trabajo de campo realizado por los autores. 
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10.- ¿Estaría dispuesto a realizar sus compras en una Rapitienda? 
 El 89% de las personas encuestadas estarían dispuestas a realizar sus compras 
en una rapitienda. Esto significa que se tiene un porcentaje amplio de clientes 
potenciales para la rapitienda. El reto es tener una excelente atención en el 
negocio y rápido servicio a domicilio, para aumentar poco a poco los clientes y 
fidelizarlos cada vez más con el negocio. 
 
PREGUNTA 11. QUÉ PRODUCTOS O SERVICIOS LE GUSTARÍA 
ENCONTRAR EN UNA RAPITIENDA? 
 
VARIABLE: PRODUCTOS O SERVICIOS QUE LE GUSTARIA ENCONTRAR EN 
UNA RAPITIENDA. 
Objetivo: Determinar qué productos o servicios desean encontrar las personas en 
la rapitienda. 
 
Tabla 011. Productos o servicios que le gustaría encontrar en una 
Rapitienda. 
 
Fuente: Trabajo de campo realizado por los autores. 
 Gráfico 011. Productos o servicios le gustaría encontrar en una Rapitienda. 
 
Fuente: Trabajo de campo realizado por los autores. 
 
El 11% de las personas encuestadas que están dispuestas a comprar en una 
rapitienda les gustaría encontrar en esta los productos de la canasta básica, a un 
10% de las personas encuestadas que están dispuestas a comprar en una 
rapitienda les gustaría encontrar en esta carne, y otro 10% verduras; estos datos 
servirán para que la rapitienda este siempre surtida con lo que realmente buscan 
los consumidores, como por ejemplo tener siempre en el negocio todos los 
productos que constituyen la canasta básica, ya que si las personas consiguen 
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11.-  ¿Qué productos o servicios le gustaría encontrar en una Rapitienda? 
 todo lo que necesitan en un solo lugar, de excelente calidad y a muy buen precio, 
siempre será este su lugar de mercado por preferencia. 
 
PREGUNTA 12. AL MOMENTO DE COMPRAR, USTED PREFIERE 
 
VARIABLE: PREFERENCIAS A LA HORA DE COMPRAR. 
Objetivo: determinar si las personas prefieren hacer sus compras personalmente, 
solicitar domicilio o hacer ambas. 
 
Tabla 012. Preferencias a la hora de comprar. 
 
Fuente: Trabajo de campo realizado por los autores. 
 
Gráfico 012. Preferencias a la hora de comprar. 
 
Fuente: Trabajo de campo realizado por los autores. 
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12.-  Al momento de comprar, usted prefiere: 
 El 81% de las personas encuestadas que están dispuestas a comprar en una 
rapitienda al momento de hacerlo les gusta que sea personalmente, sabiendo 
esto, habría que tener en cuenta el diseño de la rapitienda para que los clientes 
tengan mayor comodidad dentro del local, además de ofrecer siempre un rápido y 
excelente servicio en el negocio. 
 
PREGUNTA 13. ¿ESTARÍA DISPUESTO A PAGAR UN RECARGO POR UN 
EFICIENTE SERVICIO A DOMICILIO? 
 
VARIABLE: PAGAR RECARGO POR UN EFICIENTE SERVICIO A DOMICILIO. 
Objetivo: Determinar las personas están dispuestas a pagar un recargo en su 
compra por un eficiente servicio a domicilio.  
 
Tabla 013. Pagar recargo por un eficiente servicio a domicilio. 
 
Fuente: Trabajo de campo realizado por los autores. 
 
Gráfico 013. Pagar recargo por un eficiente servicio a domicilio. 
 
Fuente: Trabajo de campo realizado por los autores. 
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13.- ¿Estaría dispuesto a pagar un recargo por un eficiente servicio a 
domicilio? 
 El 77% de las personas encuestadas que están dispuestas a comprar en una 
rapitienda estarían dispuestas o les es indiferente pagar un recargo por un 
eficiente servicio a domicilio, normalmente el negocio no cobraría el recargo por el 
servicio a domicilio, pero podría cobrarse en caso de que los clientes pidan algo 
de poco valor. 
 
PREGUNTA 14. ¿CUÁL CONSIDERA QUE DEBA SER EL HORARIO PARA LA 
RAPITIENDA? 
 
VARIABLE: HORARIO PARA LA RAPITIENDA.  
Objetivo: Determinar cual horario consideran las personas que debe ser en el que 
la rapitienda preste el servicio. 
 
Tabla 014. Horario para la Rapitienda. 
 
Fuente: Trabajo de campo realizado por los autores. 
 Gráfico 014. Horario para la Rapitienda. 
 
Fuente: Trabajo de campo realizado por los autores. 
 
El 22% de las personas encuestadas que están dispuestas a comprar en una 
rapitienda consideran que el horario para esta debe ser las 24 horas, la rapitienda 
podría ofrecer al principio un horario corto y a medida que se aumente los clientes 
extenderlo para estar disponible las 24 horas y convertirse poco a poco en la 
rapitienda preferida por el sector. 
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14.-  ¿Cuál considera que deba ser el horario para la Rapitienda? 
 PREGUNTA 15. ¿VIVE USTED EN EL SECTOR? 
 
VARIABLE: ENCUESTADOS QUE VIVEN EN EL SECTOR. 
 Objetivo: Determinar que personas fueron las encuestadas, las que viven en el 
sector, las que viven temporalmente, las que trabajan en el sector o las que pasan 
por el sector. 
 
Tabla 015. Encuestados que viven en el sector. 
 
Fuente: Trabajo de campo realizado por los autores. 
 
Gráfico 015. Encuestados que viven en el sector. 
 
Fuente: Trabajo de campo realizado por los autores. 
 
El 50% de las personas encuestadas vive en el sector, el 30% trabaja en el sector, 
el 13% de las personas encuestadas vive temporalmente en el sector y el 7% solo 
pasa por el sector. Esto demuestra que tanto a las personas que viven en el sector 
como a las que no, les interesa el servicio de la rapitienda y que podría 
aumentarse con el paso del tiempo el mercado potencial del negocio. 
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15. ¿Vive usted en el sector? 
 2.5 SÍNTESIS INTERPRETATIVA DE RESULTADOS  
 
Aplicada la encuesta a la muestra calculada se analizan los resultados, arrojando 
tendencias del mercado, en las cuales se resume que la mayoría de personas 
encuestadas: 
 
 Destinan entre $200.000 y $400.000 para compras de mercado. 
 Realizan compras de mercado quincenalmente. 
 Realizan compras de mercado en supermercados y Alkosto. 
 Califican entre 4 y 5 en importancia a la calidad, precio, marca, rapidez de 
servicio y variedad de productos, en un rango de 1 a 5 puntos. 
 Consumen más arroz y leche. 
 Creen que la oferta de productos en el lugar donde realizan sus compras de 
mercado, es suficiente. 
 Creen que la calidad de los productos en el lugar donde realizan sus 
compras de mercado, es buena. 
 Prefieren marcas conocidas. 
 Incluyen granos, productos de aseo y fruver en sus compras de mercado. 
 Sí compran, o comprarían en una rapitienda. 
 Quisieran encontrar en la rapitienda verduras, carnes y productos de la 
canasta básica.  
 Prefiere hacer compras personalmente. 
 Prefiere pagar recargo por un eficiente servicio a domicilio. 
 Prefiere que el horario de la rapitienda sea las 24 horas. 
 Viven en el sector. 
 
 
 
 
 2.6 CARACTERIZACIÓN DEL MERCADO 
 
El atractivo del mercado se define con base en la información recolectada y de 
esta manera se caracteriza el “target” más conveniente para la proyectada 
rapitienda en la comuna el Jardín. 
 
2.6.1 Mercado objetivo. Las actividades comerciales están dirigidas 
especialmente al siguiente tipo de mercado: 
 
Hogares que estarían dispuestos a hacer sus compras de mercado en las 
rapitiendas, y que esperan encontrar calidad, buenos precios, marcas conocidas, 
rapidez en el servicio y gran variedad de productos. 
 
2.6.2 El formato. Para satisfacer las necesidades y expectativas del mercado 
objetivo, la rapitienda requiere las siguientes características y especificaciones 
básicas y generales: 
 
 Atractivo merchandising visual. 
 Espacios amplios y limpios. 
 Suficiente oferta comercial y variedad de productos de calidad, así como de 
marcas conocidas y de prestigio. 
 Precios atractivos, promociones y ofertas. 
 Distinción por atención y servicio al cliente. 
 Los días sábados y domingos son identificados como los de mayor tráfico 
esperado. 
 Se estima que el área de piso de venta puede estar entre 33 y 34 metros 
cuadrados. 
 
 
 
 2.7 ANÁLISIS DEL SECTOR 
 
La comuna El Jardín se ha caracterizado por ser zona residencial, sobre todo 
familiar, la remodelación de su infraestructura vial, comercial y de vivienda, ha sido 
un cambio positivo para este sector.  
 
Muchas  personas en esta zona no tienen a su alcance tienda para realizar sus 
compras de mercado, además de que muchas de las tiendas no cuentan con 
todos los artículos de primera necesidad. 
 
Entre la remodelación comercial del sector, se creó Home-center y Alkosto, Se  
podría decir que este último se creó para suplir las necesidades de las personas 
de este sector principalmente, ya que carecía de sitios comerciales y lugares para 
hacer las compras del mercado, principalmente lo tienen a su alcance los 
conjuntos residenciales Jardines de Tanambí, Altos de Tanambí, Portal de los 
Cedros, Bosques de Santa Elena, Arco Iris, Villas del Jardín I, II y III, Andalucía, 
Paseo de la Castellana, entre otros; el único inconveniente es que si la persona no 
desea moverse de su casa, esta no es la opción, pues tiene que desplazarse ya 
que Alkosto no cuenta con servicio a domicilio.  
 
2.7.1. Análisis de la competencia. La comuna el Jardín de la ciudad de Pereira 
cuenta con pocas rapitiendas y tiendas en el sector, serían 22 negocios entre 
tiendas, minimercados, rapitiendas y grandes superficies, de las cuales una 
proporción importante (60%) carecen de servicio de domicilio, lo que es favorable 
para las pretensiones de los investigadores y, las que lo ofrecen, no lo tienen 
disponible para toda la comuna, ni tampoco ofrecen la totalidad de los productos 
de consumo diario; es por esto que La Rapitienda Tanambí se podría considerar 
con poca competencia teniendo en cuenta que las personas esperan encontrar 
todos los productos que necesitan en el momento, en un solo lugar para poder 
hacer una sola compra, además que preferirán tener la posibilidad de hacer sus 
 compras con un rápido servicio a domicilio y contar con un horario cómodo de 
atención al cliente. 
 
 Se encontraron en el sector de la comuna el jardín las siguientes rapitiendas, 
tiendas, misceláneas, minimercados e hipermercados: 
 
1) Nombre del establecimiento: Minimercado Bosques de Santa Helena. 
Ubicación: Av. sur 53 – 20 local 19 
Productos: Granos, bebidas, licores, helados, lácteos, verduras (principales), 
abarrotes y papelería. 
Horario: lunes a sábado 7:00 am – 9:00 pm 
 Domingos y festivos 8:00 am – 7:00 pm  
Tamaño: minimercado (tienda pequeña). 
Personal: administrador y domicilio. 
Domicilios: Bosques de Santa Helena, Villas del jardín I, II y III, jardines de 
Tanambí, Arco Iris. 
 
Imagen 01. Minimercado Bosques de Santa Helena II 
 
Fuente: Trabajo de campo realizado por los autores. 
 2) Nombre del establecimiento: MARKE-T 
Ubicación: Bosques de Santa Helena (dentro del conjunto) 
Productos: Granos, bebidas, licores, lácteos, helados, cacharrería, confitería, 
verduras (principales), abarrotes y papelería. 
Horario: 8:00 am – 8:00 pm 
Tamaño: tienda pequeña. 
Personal: administrador y domicilio. 
Domicilios: Bosques de Santa Helena. 
 
Imagen 02. MARKE-T 
 
Fuente: Trabajo de campo realizado por los autores. 
 3) Nombre del establecimiento: Minimercado La Abundancia 
Ubicación: Bloque 15 local 3 Los Cedros. 
Productos: Granos, bebidas, licores, lácteos, helados, cacharrería, implementos 
de aseo, confitería, frutas, verduras, abarrotes y papelería. 
Horario: lunes a domingo 7:00 am – 10:00 pm 
Tamaño: minimercado 
Personal: administrador y domicilio. 
Domicilios: Jardín I etapa y los cedros. 
 
Imagen 03. Minimercado La Abundancia 
 
Fuente: Trabajo de campo realizado por los autores. 
 4) Nombre del establecimiento: Miscelánea Faisury 
Ubicación: Manzana 6 casa 20 Jardín segunda etapa. 
Productos: Granos, artículos de aseo, bebidas, lácteos, helados, cacharrería, 
confitería. 
Horario: lunes a domingo 7:30 am – 10:00 pm 
Tamaño: tienda pequeña. 
Personal: administrador. 
Domicilios: no. 
 
Imagen 04. Miscelánea Faisury 
 
Fuente: Trabajo de campo realizado por los autores. 
 5) Nombre del establecimiento: Miscelánea Cindy  
Ubicación: Manzana 4 casa 10 Jardín segunda etapa 
Productos: Granos, bebidas, licores, lácteos, helados, cacharrería, confitería, 
implementos de aseo. 
Horario: lunes a domingo 7:00 am – 9:00 pm 
Tamaño: tienda pequeña. 
Personal: administrador. 
Domicilios: no. 
 
Imagen 05. Miscelánea Cindy 
 
Fuente: Trabajo de campo realizado por los autores. 
 6) Nombre del establecimiento: Mercado de Lucho 
Ubicación: Bloque 8 local 5 Los Cedros. 
Productos: Granos, bebidas, licores, lácteos, helados, confitería y abarrotes. 
Horario: lunes a domingo 7:00 am – 10:00 pm 
Tamaño: minimercado.  
Personal: administrador y domicilio. 
Domicilios: Jardín II etapa y Los Cedros. 
 
Imagen 06. Mercado de Lucho 
 
 
Fuente: Trabajo de campo realizado por los autores. 
 7) Nombre del establecimiento: Miscelánea Mr. Goloso. 
Ubicación: Bloque 7 local 3 Los Cedros. 
Productos: Granos, bebidas, artículos de aseo, lácteos, helados, cacharrería, 
confitería, abarrotes y restaurante. 
Horario: 8:00 am – 9:00 pm 
Tamaño: tienda pequeña. 
Personal: administrador y domicilio. 
Domicilios: Jardín II etapa y Los Cedros. 
 
Imagen 07. Miscelánea Mr. Goloso 
 
Fuente: Trabajo de campo realizado por los autores. 
 8) Nombre del establecimiento: Rapitienda Arco Iris. 
Ubicación: Urbanización Arco Iris de la Colina Local 2 (dentro del conjunto). 
Productos: Granos, bebidas, lácteos, helados, implementos de aseo, confitería y 
abarrotes. 
Horario: lunes a domingo 8:00 am – 8:00 pm 
Tamaño: Rapitienda 
Personal: administrador y domicilio. 
Domicilios: Arco Iris y jardines de Tanambí. 
 
Imagen 08. Rapitienda Arco Iris 
 
Fuente: Trabajo de campo realizado por los autores. 
 9) Nombre del establecimiento: Panadería, pan, pasteles y más. 
Ubicación: Jardín I etapa. 
Productos: Granos, bebidas, lácteos, panadería, helados. 
Horario: 8:00 am – 9:00 pm 
Tamaño: tienda pequeña. 
Personal: administrador, panadero y domicilio. 
Domicilios: jardín I etapa. 
 
Imagen 09. Panadería, pan, pasteles y más 
 
 
Fuente: Trabajo de campo realizado por los autores. 
 10) Nombre del establecimiento: No tiene nombre (negocio en la casa). 
Ubicación: Jardín I etapa. 
Productos: Lácteos y abarrotes. 
Horario: 8:00 am – 8:00 pm 
Tamaño: tienda pequeña. 
Personal: administrador. 
Domicilios: no. 
 
Imagen 010. Negocio en la casa 
 
Fuente: Trabajo de campo realizado por los autores. 
 11) Nombre del establecimiento: Lácteos y cárnicos el jardín. 
Ubicación: Jardín I etapa. 
Productos: lácteos y carnes. 
Horario: 8:00 am – 9:00 pm 
Tamaño: tienda pequeña. 
Personal: administrador y domicilio. 
Domicilios: no 
 
Imagen 011. Lácteos y cárnicos el jardín 
 
Fuente: Trabajo de campo realizado por los autores. 
 12) Nombre del establecimiento: D´mercado El Jardín. 
Ubicación: Jardín I etapa. 
Productos: Granos, bebidas, lácteos, helados, confitería, verduras (principales) y 
abarrotes. 
Horario: 8:00 am – 9:00 pm 
Tamaño: tienda pequeña. 
Personal: administrador y domicilio. 
Domicilios: Jardín I etapa. 
 
Imagen 012. D´mercado El Jardín 
 
Fuente: Trabajo de campo realizado por los autores. 
 13) Nombre del establecimiento: sin nombre (negocio en garaje). 
Ubicación: Jardín I etapa. 
Productos: Granos, bebidas y abarrotes. 
Horario: 8:00 am – 8:00 pm 
Tamaño: tienda pequeña. 
Personal: administrador. 
Domicilios: no. 
 
Imagen 013.  Negocio en garaje 
 
Fuente: Trabajo de campo realizado por los autores. 
 14) Nombre del establecimiento: Miscelánea El Colibrí. 
Ubicación: Jardín I etapa. 
Productos: Granos, bebidas, lácteos y abarrotes. 
Horario: 8:00 am – 8:00 pm 
Tamaño: tienda pequeña. 
Personal: administrador. 
Domicilios: no. 
 
Imagen 014.  Miscelánea El Colibrí 
 
 
Fuente: Trabajo de campo realizado por los autores. 
 15) Nombre del establecimiento: Tienda El Jardín (y Revueltería). 
Ubicación: Jardín I etapa. 
Productos: Granos, bebidas, lácteos, verduras y abarrotes. 
Horario: 8:00 am – 8:00 pm 
Tamaño: tienda pequeña. 
Personal: administrador y domicilio. 
Domicilios: Jardín I etapa. 
 
Imagen 015.  Tienda El Jardín (y Revueltería) 
 
Fuente: Trabajo de campo realizado por los autores. 
 16) Nombre del establecimiento: Steven 
Ubicación: Jardín I etapa. 
Productos: Granos, abarrotes, panadería y cafetería. 
Horario: 7:00 am – 9:00 pm 
Tamaño: tienda pequeña. 
Personal: administrador, panadero y domicilio. 
Domicilios: Jardín I etapa. 
 
Imagen 016. Steven 
 
Fuente: Trabajo de campo realizado por los autores. 
 17) Nombre del establecimiento: Los Cedros (Portería). 
Ubicación: Los Cedros (Portería) 
Productos: bebidas y mecatos. 
Horario: Continuo. 
Tamaño: tienda pequeña. 
Personal: administrador (portero). 
Domicilios: no. 
 
Imagen 017.  Los Cedros (Portería) 
 
Fuente: Trabajo de campo realizado por los autores. 
 18) Nombre del establecimiento: Rapitienda Maraya. 
Ubicación: maraya 
Productos: Granos, bebidas, artículos de aseo, lácteos, helados, cacharrería, 
papelería, confitería, abarrotes y licores. 
Horario: 8:00 am – 11:00 pm 
Tamaño: tienda pequeña. 
Personal: administrador y domicilio. 
Domicilios: sector maraya. 
 
Imagen 018.  Rapitienda Maraya 
 
Fuente: Trabajo de campo realizado por los autores. 
 19) Nombre del establecimiento: Kiosco. 
Ubicación: Av. de las Américas. 
Productos: mecato, bebidas. 
 Horario: 9:00 am – 9:00 pm 
Tamaño: tienda pequeña 
Personal: Administrador.  
Domicilios: No. 
 
Imagen 019.  Kiosco 
 
Fuente: Trabajo de campo realizado por los autores. 
 20) Nombre del establecimiento: mini-market 
Ubicación: Av. de las Américas Estación de servicio 
Productos: abarrotes, bebidas, mecato. 
Horario: 24 horas. 
Tamaño: tienda pequeña. 
Personal: administrador. 
Domicilios: No. 
 
Imagen 020.  mini-market 
 
Fuente: Trabajo de campo realizado por los autores. 
 21) Nombre del establecimiento: Alkosto. 
Ubicación: Av. de las Américas 46-03 Centro Comercial San Juan. 
Productos: artículos para el mercado, artículos para el hogar, electrodomésticos, 
llantas y motos. 
Horario: 9:00 am – 9:00 pm 
Tamaño: Hipermercado. 
Personal: Gerentes, supernumerarios, administradores, impulsadores, 
contadores, cajeros, vigilantes, personal de aseo, supervisores, vendedores, 
merchandising, mercadeo, administradores, recursos humanos, finanzas, 
compras, auditores, informática. 
Domicilios: No. 
 
Imagen 021.  Alkosto 
 
Fuente: Trabajo de campo realizado por los autores. 
 22) Nombre del establecimiento: Homecenter. 
Ubicación: Av. de las Américas 45-06. 
Productos: artículos para el hogar, artículos de decoración, vivero, 
electrodomésticos, artículos para construcción, accesorios para el vehículo. 
Horario: 9:00 am – 9:00 pm 
Tamaño: Hipermercado. 
Personal: Gerentes, supernumerarios, administradores, impulsadores, 
contadores, cajeros, vigilantes, personal de aseo, supervisores, vendedores, 
merchandising, mercadeo, administradores, recursos humanos, finanzas, 
compras, auditores, informática. 
Domicilios: Pereira y Dosquebradas. 
 
Imagen 022.  Homecenter 
 
Fuente: Trabajo de campo realizado por los autores. 
 2.8 PRODUCTOS Y SERVICIOS 
 
Por su naturaleza, la rapitienda es básicamente una unidad de de distribución de 
productos y prestador de servicios; de manera particular se especifican cada uno. 
 
2.8.1 La oferta comercial de productos y mercancías. Es la puesta a 
disposición en el piso de venta. Para la rapitienda Tanambí se determinan 
categorías de productos, así: 
 
1. Carnes frías  
2. Refrigerados    
3. Congelados   
4. Lácteos  
5. Abarrotes  
6.  Aseo personal   
7.  Aseo del hogar   
8.  Confitería   
9.  Enlatados   
10.  Pan y galletería  
11.  Sopas y salsas  
12.  Productos de droguería  
 
2.8.2 Cadena de abastecimiento. Para cumplir la labor misional, la empresa debe 
definir la cadena de abastecimiento y aprovisionamiento; se debe, entonces, 
identificar a los posibles  proveedores de la cadena quienes son los aliados del 
detallista en el ejercicio comercial. 
Los proveedores referenciados para la Rapitienda Tanambí son: Granos de 
Occidente, Quala, , Nestlé de Colombia, Alival, Colombina S.A., Colanta, Alpina, 
Bayer,  Béisbol de Colombia, Adams Colombia, Colgate Palmolive Cía., 
Colombiana Kimberly Colpapel, Comestibles ítalo S.A,  Everready de Colombia 
 S.A.,  Productos El Rey, Grasco S.A., Harina Indupan s, Industria Jabonera Jirafa, 
J.G.B S.A., John Restrepo A.Y. cía. s.a Johnson y Johnson de Tecnoquímicas, 
Mazapán S.A., Purina, Protex S.A, Mercasa de Pereira, entre otros. 
 
2.8.3 La política de compras. Parte de identificar los proveedores. Los contratos 
de compraventa están sujetos a condiciones de tiempo y lugar de entrega. 
 
Se establece como política que la empresa realiza el pedido de acuerdo a su 
manejo de stock de inventarios y a partir del recibo de la mercancía el pago se 
hace efectivo a los 30 días calendario. 
 
 
2.9 PRECIOS 
 
En esta actividad del sector comercial el margen operacional varía para cada línea 
de producto y productos en particular. Resulta, entonces, conveniente tener como 
referente el costo de manera tal que al momento de estipular precios se considere 
que: 
 
Precio de venta = precio de compra / (1 – rentabilidad esperada) 
 
La rentabilidad en el sector, aplicable a productos y mercancía, fluctúa entre el 8 y 
el 16 por ciento.  La política de la empresa adopta la franja como promedio para 
los cálculos y el análisis financiero. 
 
2.9.1 Precios en el mercado. A continuación se presentan algunos productos de 
la canasta básica con los respectivos precios y se comparan con los de la 
competencia más cercana, en este caso Alkosto: 
 
 
 Tabla 016. Comparación lista de precios 
 
Fuente: Trabajo de campo realizado por los autores. 
 
2.10 POLITICA DE DISTRIBUCIÓN 
 
Se somete a los criterios técnicos del merchandising de gestión, en cuanto a 
diseño y disposición de elementos, lineales, productos, mercancías y demás que 
sean pertinentes. 
 
libra arroz ROA 1.400$                1.600$                
libra azucar LA CASTILLA 1.300$                2.900$                
libra sal REFISAL 700$                   990$                   
400 gr frijol DIAMANTE 1.900$                1.900$                
125 gr chocolate en polvo CHOCOLINE 2.800$                2.950$                
panal/30 unidades huevos super 9.000$                12.690$              
175 gr atun en aceite ISABEL 3.400$                3.650$                
kilo panela 2.550$                2.600$                
1000 gr aceite light GOURMET 14.000$              15.450$              
320 gr galletas saladas SALTIN 2.500$                2.600$                
312 gr galletas semidulces DUCALES 3.100$                3.150$                
unidad / rollo Papel higienico SCOTT 3 en 1 1.650$                1.650$                
unidad / 30 pañal WINNIE 17.000$              17.950$              
unidad / 200 servilletas FAMILIA 1.900$                1.950$                
100 ml crema de dientes COLGATE tripleaccion 4.750$                4.800$                
900 gr lavaplatos AXION 6.350$                6.450$                
libra mantequilla light CAMPI 7.000$                7.000$                
600 gr pan tajado BIMBO 3.200$                3.710$                
1 lt leche COLANTA 1.850$                1.998$                
900 gr bandeja de pollo BUCANERO surtido 4.800$                5.990$                
CANTIDAD PRODUCTO
RAPITIENDA 
TANAMBI 
PRECIO VENTA
ALKOSTO 
PRECIO VENTA
 Imagen 023. Localización de zonas 
 
 Para la distribución de las diferentes categorías de productos, en secciones 
homogéneas y coherentes, se tiene en cuenta la rotación en cuanto a ventas o 
salidas y se ubican en las zonas correspondientes recurriendo al criterio técnico de 
gestión de espacios comerciales: 
 
Categoría de producto Rotación Zona de ubicación 
Carnes frías Media Fría 
Aseo personal Media Templada 
Aseo del hogar Media Templada 
Refrigerados Media Templada 
Congelados Media Templada 
Lácteos Media Templada 
Abarrotes Muy alta Templada 
Confitería Muy baja Caliente 
Enlatados Baja Templada 
Pan y galletería Media Templada 
Sopas y salsas Media Templada 
Productos de droguería Baja Caliente 
Promociones Muy alta Caliente 
 
 
 
 
 
 
 
 Imagen 024. Distribución en planta 
 
El piso de venta tiene una entrada de aproximadamente 1.25 metros de ancho que 
lleva que lleva a un pasillo principal que recorre la rapitienda en su totalidad, 
procurando una circulación fluida y lógica, que permite al final de recorrido 
terminar en el punto de pago. 
 2.11 POLÍTICA DE PROMOCIÓN  
 
La mezcla se planea y realiza buscando en una primera etapa de introducción 
posicionar la marca y dar a conocer en qué consiste la empresa cuáles son sus 
productos y servicios. 
 
2.11.1 Venta personal. Programa sistematizado de fidelización de clientes 
mediante el contacto a través de comunicación directa, sustentado en una base de 
datos; se hace énfasis en el valor agregado de las mercancías y servicios 
asociados, así como las ventajas comparativas y competitivas del establecimiento 
comercial. 
 
2.11.2 Promoción de venta. Incentivos de consumo a los clientes representados 
en, productos adicionales, cupones de descuentos que los clientes reciben por 
medios externos, paquetes de oferta de productos, concursos y premios a la 
fidelidad. Teniendo en cuenta la interpretación segmentada de la preguntas 5, 9 y 
11 donde la personas señalan los productos o servicios preferidos o de mayor 
consumo, tratar de relacionar estas promociones con estos, para llamar así más la 
atención de nuestros clientes y creando preferencia a la hora de hacer sus 
compras de mercado. 
 
2.11.3 Publicidad. Se hará con avisos en las porterías de los conjuntos 
residenciales, junto con los avisos informativos del respectivo conjunto, el aviso se 
enfocará en la fecha de apertura del negocio, en las promociones y descuentos 
para esa fecha y en los servicios que tendrá a su alcance con nuestro negocio. 
 
2.11.4 Merchandising visual. Material POP en punto de venta, que podrían ser 
volantes o tarjetas magnéticas para las neveras de nuestros clientes. 
 
 2.11.5 Promoción. Informar a probables clientes de la apertura del negocio, lograr 
que se interesen por el mismo y que compren. Se debe definir qué tipo de clientes 
desea atraer al negocio para esto se utilizara la publicidad para la promoción de 
este, como por ejemplo carteles, boletines y/o volantes de propaganda. 
 
2.11.6 Estrategia de promoción. Nuestros principales clientes son los que 
permanecen en su hogar todo el día, o por lo menos la mayor parte, 
principalmente las horas de las comidas, así posiblemente necesitaran nuestros 
productos en algún momento, Teniendo en cuenta esto, se entregarán volantes 
publicitarios del negocio en cada hogar, en los conjuntos cerrados se entregarán 
los volantes en las porterías a las personas que entren o salgan tanto caminado 
como en sus autos. Ya que como se vio en los resultados de las encuestas, las 
personas prefieren hacer las compras cerca  a su hogar de acuerdo al análisis de 
la pregunta 3 y comprar personalmente como lo define la interpretación de la 
pregunta 12 en las encuestas, estas conclusiones son bases para tener en cuenta 
y ofrecer siempre un excelente servicio en el negocio para que las personas 
tengan a la rapitienda como su lugar preferido para las compras de mercado. 
 
 
2.12 PLANEACIÓN ESTRATÉGICA 
 
Se parte de identificar los elementos y datos que sitúan la empresa en los 
contextos externos e internos. 
 
2.12.1 Análisis competitivo. Se tienen en cuenta los competidores directos e 
indirectos y su situación con respecto a la entrada del nuevo jugador. Se parte de 
definir las diferentes ventajas propuestas en la formulación de la nueva rapitienda 
en el contexto definido. 
 
 2.12.1.1 Ventaja comparativa. Acceso a economías de escala y disponibilidad de 
capital de trabajo, lo que incide positivamente en el costo de los recursos que 
garantizan la operatividad del canal. 
 
2.12.1.2 Ventaja competitiva. Completa oferta comercial en un ambiente que 
invita a la familia a satisfacer sus deseos. Excelente locación, y fácil ubicación 
para las personas que deseen realizar sus compras allí. 
 
2.12.1.3 Introducción. Se planea hacer el lanzamiento ofreciendo promociones y 
descuentos en nuestros productos y servicios, con la finalidad de enganchar al 
cliente con nuestros excelentes precios y productos. 
 
2.12.1.4 Crecimiento. Constantemente introducir productos nuevos, teniendo en 
cuenta las sugerencias de nuestros clientes, sin dejar a un lado los productos 
tradicionales, contando siempre con un inventario de productos suficiente y acorde 
a nuestros consumidores. 
 
No descuidar a los posibles futuros clientes, estando siempre pendientes de 
repartir publicidad regularmente. Además entregaremos publicidad magnética 
(etiquetas magnéticas publicitarias) para que los clientes peguen en su nevera y 
siempre tengan nuestro teléfono a la mano. 
 
2.12.1.5 Madurez. Consolidarse como el sitio de mercado de muchas personas, 
ofreciendo siempre excelente atención y excelentes productos, estar siempre al 
alcance de nuestros clientes en precios, en ubicación, en atención, y en 
innovación, ofreciendo más adelante llevar su mercado a domicilio a personas que 
lo deseen.  
 
2.12.1.6 Decrecimiento. Se aumentara el personal de la rapitienda, con el fin de 
suplir las demanda de todos los clientes en nuestro negocio, teniendo en total dos 
 personas para atender en el local y dos personas para llevar domicilios, esto hará 
más rápida la atención y el servicio a domicilio, para justificar este aumento de 
personal estaremos haciendo contantes promociones con nuestros productos para 
así atraer nuevos clientes y fidelizar mas a las personas que siempre nos 
compran.  
 
2.12.1.7 Tácticas. Para esta actividad promocional, se utilizarán los siguientes 
lugares para entregar publicidad:  
 
Porterías de los conjunto residenciales Jardines de Tanambí, Arco Iris, Villas del 
Jardín I, II, III, Paseo de la Castellana, Altos de Tanambí, Portal de los Cedros, 
Bosques de Santa Elena, Los Cedros, Andalucía entre otros, la persona 
encargada y uniformada entregará los volantes a las personas que entren o salgan 
de los conjuntos residenciales, sea en vehículo o caminando. Y en las casas que 
no estén en conjuntos cerrados la persona encargada entregara el volante a las 
personas que estén caminando por el sector.  
 
2.12.1.8 Mecánica de la Promoción. La persona encargada de la publicidad se 
turnará para entregar la publicidad en cada lugar, estará completamente 
uniformado para darle más acreditación al negocio y se estará entregando los 
volantes principalmente a las horas en que mas haya movimiento de gente, como 
por ejemplo en la mañana cuando entran las señoras del servicio, que salen las 
personas a trabajar, al medio día en el que la gente llega a almorzar, y después de 
las 6:00 pm que las personas llegan de su trabajo, esto con el fin de agilizar la 
entrega de los volantes. 
 
2.12.1.9 Medios de comunicación. Los medios a utilizar son volantes. 
La persona encargada de entregar los volantes se dedicara el tiempo suficiente a 
entregar la publicidad, y después que el negocio este funcionando, se entregara 
 regularmente publicidad para la atracción de nuevos clientes que aun no conozcan 
la rapitienda.  
 
2.12.1.10  Presupuesto. Contratación de 1 Repartidor de publicidad $17,000 cada 
una diarios * 30 días= 510.000 
Durante el tiempo estimado (1 mes) 
etiquetas magnéticas publicitarias 50 $80.000 * 200 = 320.000 
Para los volantes a $400 c/u,  Cantidad 500 volantes = $200.000 
TOTAL $ 1.030.000 
Esta inversión está justificada ya que se trata de un nuevo negocio en el sector 
donde la idea es atraer al mayor número de clientes en toda la zona, por lo que 
realizaremos una fuerte publicidad y promoción para dar a conocer la rapitienda 
con sus productos y servicios. 
 
Tabla 017. Presupuesto publicidad. 
 
 
2.12.2 Estrategias de servicio. Una forma eficaz de posicionarse en la mente de 
las personas es utilizar el servicio de atención al cliente como elemento 
diferenciador, actualmente es este uno de los puntos más vulnerables de la 
competencia, ya que muchos no se interesan en pequeños detalles que son las 
necesidades de la gente, podemos usar esta debilidad en beneficio de nuestros 
clientes y para fortalecer nuestro negocio basándose en los siguientes puntos: 
MES
TOTAL 1.030.000$             
PRESUPUESTO PUBLICIDAD
17.000$              
320.000$                
200.000$                
510.000$           Contratación de 1 Repartidor de publicidad $17,000 cada una 
diarios * 30 días= 510.000 Durante el tiempo estimado (1 mes)
etiquetas magnéticas publicitarias 50 por $80.000  se 
necesitan 200 = $320.000 
Para los volantes a $400 c/u,  Cantidad 500 volantes = $200.000
 Responderemos rápidamente las quejas de nuestros clientes, cuando estos 
presenten una queja o tengan un problema con el producto o servicio que se le 
vendió, trataremos de responderle con la mayor rapidez que sea posible a fin de 
solucionar su solicitud, ya que esta es la mejor oportunidad de transformar un 
problema en una oportunidad para conseguir un cliente fiel. Pediremos disculpas y 
de ser necesario devolver dinero, cambiar el producto o servicio, pero hacer todo 
lo necesario para corregir el error en caso de haberlo, para que el cliente se sienta 
bien atendido, el tiempo que nos tardemos en responder las quejas juegan en 
nuestra contra y generan mala voluntad de parte de los clientes. 
 
Cumplir lo que prometemos para no hundir nuestra reputación y la de nuestro 
negocio, no debemos generar ventas a través de engaños, y debemos cumplir 
siempre lo que prometemos. Nuestro producto o servicio no solo debe resolver o 
satisfacer al completo el deseo de nuestro cliente sino que además debe 
entregarle más valor de lo que él espera recibir, sobrepasando siempre las 
expectativas de lo que esperan de su compra. 
 
Pedir  la opinión de nuestros clientes sobre el producto o servicio que le ha 
comprado de ser posible hacer un cuestionario corto que resulte rápido de 
responder, y hacerles saber que el objetivo del cuestionario es mejorar nuestro 
producto o servicio a fin de atenderlos mejor. La encuesta es además un referente 
positivo como recordatorio del buen servicio de atención al cliente que el negocio 
ofrece. Podemos además solicitar que envíen sus comentarios, preguntas y 
sugerencias para mejorar nuestro negocio o nuestros productos o servicios,  
mantener comunicación permanente con nuestros clientes ayudara a que nuestro 
negocio se mantenga como un líder del sector. 
 
Nunca debemos decir NO a nuestros clientes, debemos tratar siempre por todos 
los medios de satisfacer las necesidades de nuestros clientes, eliminar las 
 palabras oscuras o negativas del vocabulario de nuestro personal, estas generan 
rechazo a nivel subconsciente  en la mente de los clientes: 
 
-  No lo creo 
-  No se preocupe 
-  ¿No le importa, verdad? 
-  Eso no es posible 
-  No, de ningún modo 
 
Para el negocio es más barato retener un cliente que perderlo y tener que gastar 
tiempo y dinero para atraer a uno nuevo, debemos tratar de buscar la forma de 
ayudar a satisfacer las solicitudes de los clientes siempre de manera proactiva, la 
mejor opción es que el personal siempre sepa salir con audacia de peticiones 
imposibles sin dar un no rotundo, simplemente enfocándolo en la dirección que le 
ofrezca la solución que mas beneficie al cliente, con un poco de esfuerzo y ganas 
de atenderlo muy bien, el cliente se sentirá satisfecho y considerará que ha 
conseguido lo que él desea. 
 
No prometer entregas demasiado rápidas si realmente no se pueden cumplir, solo 
porque nuestro cliente quiere escucharnos un sí, este el camino más corto para 
conseguir problemas y arruinar la reputación de nuestro negocio. Incluiremos  
siempre un pequeño margen de tiempo adicional al servicio de entrega, de esta 
manera el servicio será percibido como una entrega anticipada, como un esfuerzo 
adicional y positivo de nuestra parte. 
 
2.12.3 Análisis cruzado. De los contextos internos y externos, se determinan las 
debilidades y fortalezas como también las oportunidades y las amenazas; este 
ejercicio se presenta matriz DOFA: 
 
 Tabla 018. DOFA 
 
CONTEXTO INTERNO  CONTEXTO EXTERNO 
Debilidades Oportunidades 
- D1: Bajo margen de utilidad. Por lo 
general este tipo de negocios 
maneja bajo margen de utilidad 
debido a que la mayoría de los 
productos son de consumo diario, y 
la finalidad es ofrecerlos al mayor 
número de personas, tratando en lo 
posible de tener un precio más bajo 
que la competencia, o por lo menos 
igual. 
- D2: Limitado capital de trabajo. 
- D3: Poca experiencia en el negocio  
de los socios y del personal de la 
empresa. Es un territorio nuevo, 
donde la rapitienda tendrá que 
experimentar cambios a medida que 
vaya creciendo. 
- O1: Desarrollo tecnológico del sector 
que favorece el ejercicio comercial 
en la cadena de suministro. La 
comuna el Jardín, se está 
desarrollando y aumentando en su 
población, lo cual permite nuevas 
oportunidades, además de crecer el 
negocio. 
- O2: Atractivo tamaño del mercado 
elegido. La comuna el Jardín de la 
ciudad de Pereira cuenta con un 
gran número de hogares 
actualmente, los cuales son el 
mercado objetivo del negocio, que 
crece a medida que se construyen 
nuevos conjuntos y casa en el 
sector. 
- O3: Acceso a un amplio número de 
proveedores. 
- O4: Crecimiento demográfico. La 
población de la ciudad de Pereira, 
estará siempre en un constante 
crecimiento, con ventaja para el 
crecimiento demográfico de la 
comuna el Jardín ya que muchas 
personas se están ubicando en este 
sector, por ser este central en la 
ciudad de Pereira. 
Fortalezas Amenazas 
- F1: Calidad de los productos de la 
oferta comercial. Se contará con 
excelentes proveedores, que 
además de ofrecer productos 
- A1: Crecimiento del número de 
competidores. La rapitienda siempre 
estará en constante crecimiento y 
desarrollo para no permitir que los 
 conocidos serán siempre de 
excelente calidad. 
- F2: Cantidad y diversidad de la oferta 
comercial. Se tendrá siempre muy 
buena disponibilidad y variedad de 
artículos en el negocio para estar 
siempre acorde a la demanda. 
- F3: Política de servicio y atención al 
cliente. 
- F4: Estructura organizacional 
flexible. 
nuevos competidores que puedan 
surgir, afecten el ejercicio del 
negocio. 
- A2: Disminución del ingreso familiar. 
Tratar siempre de mantener precios 
bajos y competitivos, para estar 
siempre al alcance del bolsillo de las 
familias. 
- A3: Competidores ilegales e 
informales. 
Fuente. Análisis DOFA Rapitienda Tanambí. 
2.12.3.1 Estrategias. Se cruzan los diversos factores buscando aprovechar las 
oportunidades, detener las amenazas, incrementar las fortalezas y disminuir las 
debilidades. 
 
Del tipo FO: 
- FO1.- Tecnología en el servicio de la rapitienda. 
- FO2.- Respuesta oportuna a las necesidades del mercado. 
- FO3.- Selección del portafolio de la oferta comercial. 
 
Del tipo FA: 
- FA1.- Diferenciación de la oferta comercial. 
 
Del tipo DO: 
- DO1.- Penetración del mercado meta con compras con más variedad, más 
cantidad y con mayor frecuencia. 
- DO2.- Eficiencia operacional. 
 
Del tipo  DA: 
- DA1.- Volumen por margen. 
 Se consolidan las estrategias y se identifican los objetivos buscados en cada una 
de ellas, lo que será la base para la formulación de los planes de acción con sus 
respectivas actividades puntuales. 
- Estrategia A: Tecnología aplicable al servicio y a la respuesta oportuna a 
las necesidades del mercado. 
- Estrategia B: Selección y diferenciación de la oferta comercial. 
- Estrategia C: compras con mayor variedad, más cantidad y con mayor 
frecuencia. 
- Estrategia D: Eficiencia operacional. 
 
 Objetivo Estrategia Ejecución 
1. 
Utilizar los medios modernos disponibles 
para satisfacer por entero a la clientela. 
A Corto plazo 
2. Atraer el mercado meta y fidelizarlo. 
B 
C 
Mediano plazo 
3. Elevar la rentabilidad. D Mediano plazo 
 
 
2.13 CADENA DISTRIBUCIÓN  
 
Se ajusta a la gestión moderna de distribución logística con canal de punto de 
venta. 
 
Figura 01. Flujo del proceso  
 
 3. ESTUDIO TECNICO 
 
 
El tipo de establecimiento comercial de venta al detalle está sujeto a factores 
como la necesidad del mercado, el tamaño de la demanda, La localización, la 
disponibilidad del lugar para su ubicación y la inversión inicial requerida, entre 
otros; éstos adquieren relevancia en la medida que se definen configurando así la 
idea de negocio y sus especificaciones de tipo técnico para su implementación. 
 
Se requiere de información y conocimiento previo para elegir la forma, capacidad y 
distribución de la superficie o área comercial. 
 
 
3.1 LOCALIZACIÓN  
 
Definido el formato, este debe materializarse en una zona que cumpla con las 
especificaciones requeridas y las expectativas señaladas por la investigación del 
mercado realizado. Las posibilidades son encontrar un local con los espacios 
adecuados y de fácil acceso para los clientes. 
 
El negocio estará ubicado en La Comuna el Jardín de la ciudad de Pereira. 
 
3.1.1 microlocalización. Calle 45 No. 19 – 50 Local 4 – Pereira 
 
 
 
 
 
 
 
 Imagen 025. Localización del local para la rapitienda. 
 
Fuente: DANE 
 Imagen 026. Diseño de espacios en el local  
 
Fuente: Trabajo de campo realizado por los autores. 
 3.1.2 Acceso. El local de la rapitienda queda a pocos pasos de la avenida 
principal del sector, que es la Avenida Las Américas, lo que da visibilidad y fácil 
acceso al negocio.  
 
3.1.3 Tráfico real. Por ser una calle derivada de la avenida principal del sector, el 
tráfico es tanto de vehículos, como de peatones.  
 
3.1.4 Competencia. En la zona adyacente existe una rapitienda y un 
hipermercado “Alkosto”, la rapitienda solo presta el servicio a domicilio a los dos 
conjuntos residenciales cercanos, además esta rapitienda se encuentra ubicada 
dentro del conjunto residencial Arco Iris de la Colina, por esta razón no tiene fácil 
acceso para las personas o vehículos que se desplazan por el sector; y el 
hipermercado esta sobre la avenida, el reto es competir con excelente precios y 
servicio para que el negocio no se vea afectado por estos dos establecimientos 
inmediatos al local. 
 
3.1.5 Seguridad. La zona en general es segura; cuenta vigilancia y patrullaje de la 
Policía local de día y de noche, ya que se encuentra a pocos metros del Comando 
de la Policía. 
 
 
3.2 FORMATO 
 
Los formatos comerciales en el mundo del “retail” están definidos según el área o 
piso de venta, de esta manera: 
 
Pequeña superficie: menos de 100 metros cuadrados. 
Mediana superficie: entre 101 y 400 metros cuadrados. 
Superficie grande: entre 401 y 1.000 metros cuadrados. 
Súper superficie: entre 1.001 y 2.500 metros cuadrados. 
 Híper superficie: mayor a 2.500 metros cuadrados. 
 
El formato en el cual se basará la creación de la rapitienda será el de “pequeña 
superficie”.  
 
3.3 EQUIPAMIENTO 
 
Para el desarrollo eficiente de las actividades comerciales, la rapitienda Tanambí 
requiere realizar diversas inversiones que le garanticen la eficiencia operativa y 
financiera.  
 
3.3.1 Equipos. Para llevar a cabo las actividades propias de distribución en punto 
de venta, la rapitienda requiere: vitrinas, congelador, juego de mesas con sillas,  
registradora, entre otros. 
 
 
 
 Las especificaciones de estos equipos, su cantidad y costo se especifican en 
detalle en el estudio económico del presente proyecto. 
 
3.3.2 Muebles y enseres. Como soporte a las actividades propias de distribución 
en punto de venta, la rapitienda requiere: dos diferentes tipos de  vitrinas de piso y 
juegos de mesas con las sillas. 
 
  
 
Las especificaciones de estos muebles y enseres, su cantidad y costo se 
especifican en detalle en el estudio económico del presente proyecto. 
 3.3.3 Equipos de oficina. Como complemento administrativo y operacional, el 
supermercado requiere: mueble caja, teléfono inalámbrico, calculadora, báscula. 
 
  
 
Las especificaciones de estos equipos de oficina, su cantidad y costo se 
especifican en detalle en el estudio económico del presente proyecto. 
 3.4 HERRAMIENTAS 
 
Para las actividades en el punto de venta se requieren herramientas para prestar 
un excelente servicio y permitir el desarrollo de las actividades del mismo, como 
por ejemplo extintor, bicicleta, canastas de mercado, basureros, candados, 
elementos de aseo, etc. 
 
 
 
  
 
 
 4. ESTUDIO LEGAL Y ADMINISTRATIVO 
 
 
En este punto se tendrá en cuenta todo lo relacionado con la planeación 
estratégica de la empresa a constituir, además se comentará sobre la descripción 
de cargos, imagen corporativa, y normatividad legal que se debe implementar para 
la constitución de la empresa. 
 
 
4.1 OBJETO SOCIAL 
 
Rapitienda Tanambí se dedicará a ofrecer productos de la canasta familiar,  y 
demás artículos de consumo diario para los hogares.  
 
 
4.2 RAZÓN SOCIAL 
 
En un acuerdo mutuo de los dos integrantes del proyecto se decidió que el nombre 
más adecuado para el negocio es el de “Rapitienda Tanambí” ya que es un 
nombre llamativo y la ubicación del local es en los locales de el conjunto Jardines 
de Tanambí”.  
 
“Rapitienda Tanambí” 
 
 
4.3 MISIÓN 
 
Empresa que ofrece amplia variedad de productos relacionados con el hogar, la 
alimentación y la salud, con el fin de satisfacer todas las necesidades del cliente 
en un mismo lugar y con precios muy accesibles, en beneficio y satisfacción de los 
 clientes, brindando el servicio necesario para que sea la mejor opción de compra y 
ofrecer toda la comodidad necesaria en busca de excelentes resultados. Siempre 
teniendo a la calidad como el factor más importante en nuestros productos. 
 
 
4.4 VISIÓN 
 
La empresa para el año 2016 se proyecta como una compañía:  
 
Reconocida en el mercado por ser una rapitienda líder y referente en lo que al 
hogar y artículos de consumo personal se refiere. 
 
Reconocida por la excelencia y consistencia en la buena atención al cliente, por 
ofrecer bajos costos y excelente calidad de los productos y servicios. 
  
Con un equipo de trabajo de alto desempeño, flexible y participativo, a través de 
un equilibrio en el desarrollo competitivo y humano; siendo reconocido, entre el 
sector, por su liderazgo en distribución al detalle. 
 
   
4.5  VALORES CORPORATIVOS 
 
ÉTICA: 
Se actúa con responsabilidad, integridad, respeto, congruencia y honestidad. 
 
HONESTIDAD: 
Se obra de conformidad con la sana razón y verdaderos principios que deben regir 
el desempeño de las acciones, que conlleven al alcance de las metas fijadas. 
 
 
 RESPONSABILIDAD: 
Los líderes de la empresa establecen metas y expectativas claras, apoyan, 
suministran y buscan retroalimentación constante. Se hace lo que se planea y se 
planea para no tener equivocaciones. 
 
Responsabilidad Cliente Interno y Externo: Se brindará confiabilidad a los clientes 
en la satisfacción plena de sus necesidades, bajo el consentimiento cliente-
empresa. 
Responsabilidad Financiera: Prudentes y efectivos en el uso de los recursos 
encomendados, para facilitar el alcance del objetivo financiero. 
 
ORIENTACIÓN AL CLIENTE: 
La razón de ser es la satisfacción del cliente. 
 
FLEXIBILIDAD: 
Empresa en transformación permanente para lograr un desenvolvimiento cada vez 
mejor en un entorno cambiante. 
 
CALIDAD: 
Excelencia  en los productos y procesos de la empresa. Se Mantendrá una 
permanente disposición para hacer las cosas bien desde la primera vez, pensando 
en la satisfacción del cliente. 
EFECTIVIDAD: 
Excelentes resultados de gestión a través de un balance entre los procesos 
sicosociales y comerciales. 
 
 
 
 
 MEDIO AMBIENTE: 
Se apoyarán las comunidades donde se  desarrollen actividades, manteniendo los 
mayores niveles de conducta ética y responsabilidad ambiental, bajo el criterio de 
sostenibilidad. 
 
 
4.6  NOMBRE DE MARCA 
 
Es fundamental cuando se va a montar una empresa hacer un listado de nombres 
para saber cual es más llamativo y por lo tanto el que mejor posicionaría el 
negocio. 
 
LISTADO DE NOMBRES: 
   
“Rapitienda el ahorro” 
“Tanambí Market” 
“Rapitanambí” 
“Rapitienda Tanambí” 
 
NOMBRE ELEGIDO: 
 
De acuerdo a la decisión de los integrantes del proyecto y de algunas opiniones de 
personas se escogió “Rapitienda Tanambí”, Ya que el conjunto donde se 
encuentra ubicada la rapitienda se llama Jardines de Tanambí, además el nombre 
es llamativo y fácil de recordar. 
 
4.6.1 Logo. El manejo del contraste de colores permite la visibilidad del elemento 
y la armonía de la composición, con el nombre “Rapitienda Tanambí” grande y 
centrado, hace que el logo sea llamativo sin ser una imagen recargada. 
 
 Imagen 027. Logo Rapitienda Tanambí. 
 
 
Fuente: Los autores. 
 
 
4.7 POLÍTICAS EMPRESARIALES 
 
Se tendrá como deber satisfacer los requisitos del cliente, tanto interno como 
externo, con un trabajo en equipo caracterizado por una buena comunicación y 
relación con los clientes, para mejorar continuamente el servicio que se ofrecerá, y 
alcanzar una organización más competitiva y eficaz; además Todas las acciones 
dentro de las áreas de la empresa y los procesos llevados a cabo, están siempre 
tutelados por las políticas generales enunciadas a continuación: 
 
 Equipo humano cien por ciento hábil en lo que hace. 
  Calidad total  en los insumos utilizados y en los productos y mercancías 
distribuidas. 
 Salubridad en la manipulación. 
 Frescura de los productos. 
 Negociaciones éticas y claras. 
 
 
4.8 OBJETIVOS  
 
- Determinan el rumbo de la empresa y acercan los proyectos a la realidad, 
convirtiendo deseos en metas y compromisos específicos, claros. 
 
4.8.1 En el corto plazo. Marcar diferencia desde el inicio de las actividades de 
comercialización, con respecto a la competencia, posicionando la rapitienda  en el 
público meta dando a conocer una oferta que responde a las expectativas y 
necesidades detectadas, de manera tal que en la etapa de introducción del primer 
año se tenga una participación mínima de cuota de mercado del 10 por ciento 
sobre el consumo total. 
 
4.8.2 En el mediano plazo. A partir del primer año, la rapitienda debe crecer 
hasta alcanzar en el tercer año el 15 por ciento de las compras del mercado 
potencial, basado en el reconocimiento, recordación de marca y posicionamiento 
obtenido, garantizando la sostenibilidad económica y financiera. 
 
4.8.3 En el largo plazo. Al los tres años se tiene un mercado atendido en 
crecimiento, dependiendo de los resultados financieros, conservando estrategias 
exitosas y apoyados en la experiencia adquirida, se contempla la posibilidad de 
expandir su área de distribución con otros puntos de venta o sucursales en  otras 
comunas de la ciudad de Pereira. 
 
 4.9 MARCO ADMINISTRATIVO 
 
En la cabeza de la organización empresarial está la junta de socios, quienes 
direccionan las políticas generales de la rapitienda. 
 
4.9.1 Estructura organizacional. Para la elección del organigrama de la 
empresa, se investigó sobre cuál sería más pertinente según las necesidades del 
proyecto, dando como resultado el organigrama de tipo lineal, el cual es el más 
adecuado para empresas que van a incursionar en el mercado. 
 
Figura 02. Organigrama de la Rapitienda Tanambí. 
 
 
 
 4.9.2 El personal. La Rapitienda Tanambí tiene un equipo de trabajo ajustado a 
sus requerimientos de ejercicio comercial en punto de venta, que laboran  
aportando cada uno desde su especialidad o competencia y colaborando o 
aportando a la del otro y enfocándose hacia el crecimiento y la sociedad. 
 
 
 
4.9.3 Perfil, responsabilidades y/o funciones. Cada uno de los empleados tiene 
responsabilidades y funciones específicas, que en muchos de los casos 
complementan la labor de otro, formando una sinergia empresarial que facilita los 
procesos sistémicos; entre otras, las siguientes: 
 
4.9.3.1 Administrador. Profesional en las áreas administrativas o comerciales; 
tiene como responsabilidad dirigir y direccionar la organización; sus funciones 
tienen que ver con ser el canal directo con la junta de socios, a los que les debe 
entregar de informes periódicos; como representante de la empresa gestiona y 
maneja las relaciones de la empresa, realiza la compra y venta de la mercancía, 
controla, planifica y evalúa la organización y resuelve problemas; Además de 
realizar la administración laboral, social y de control de documentos (nómina, 
facturación y documentos contables en general). 
 
4.9.3.2 Domicilio. Persona activa y dinámica con actitud de servicio y buenas 
relaciones interpersonales, es quien reparte los pedidos a domicilio a los clientes. 
 
 
 
Cant. Tipo de vinculación
Administrador 1 Laboral
Domicilio 1 Laboral
Total personal 2
 4.10 OPTIMIZACIÓN DEL PROCESO DE COMPRA DE BIENES Y 
ADMINISTRACIÓN DEL ALMACÉN 
 
 Se diseña el proceso de manera tal que se obtenga la mejor práctica. 
 
Figura 03. Optimización del proceso de compra de bienes y administración 
del almacén 
 
 
 4.11 MARCO LEGAL  
 
La legalidad de una empresa en Colombia está dada por el cumplimiento de una 
serie de requisitos jurídicos que se deben cumplir ante los entes u oficinas 
determinadas para tal fin. 
 
4.11.1 Constitución. Para la creación de la empresa, esta debe inicialmente 
constituirse por parte de los socios: se debe elaborar una minuta con los datos 
completos de los socios, la clase o tipo de sociedad que se constituye que en el 
caso de la rapitienda se recomienda que sea una SAS (Sociedad por Acciones 
Simplificadas) y el nombre (Rapitienda Tanambí); este nombre previamente 
escogido debe consultarse en la cámara de comercio para verificar que no existe 
otro igual y que se puede utilizar, y también ante la Superintendencia de Industria 
y Comercio si se quiere registrar como marca comercial y no dejarla como un 
simple registro de nombre mercantil. 
 
La minuta incluye el domicilio y la actividad u objeto social, en este caso el 
comercio al detalle a domicilio y en punto de venta, de productos y mercancías 
para el mercado y el hogar. 
 
También el capital suscrito y pagado por cada socio, el valor de cuotas pendientes 
y el valor de las acciones que representan el capital de la sociedad, que en este 
caso es de 23 millones de pesos. Se determina la representación legal de la 
sociedad y domicilio; además, los restantes requisitos de forma de cómo se 
administra la sociedad que son comunes en estos casos de conformación legal de 
una organización empresarial. 
La minuta debe llevarse a la notaría y allí se hace y se cancela la escritura pública 
respectiva para dejarla legalmente registrada. 
 
 4.11.2 Registro Mercantil. Ante la Cámara de Comercio de Pereira se realiza el 
registro mercantil de la sociedad por acciones simplificadas con establecimiento 
de comercio ubicado en la comuna el Jardín de la ciudad de Pereira, para obtener 
el certificado de existencia y representación legal. 
 
Ante esta misma entidad, el representante legal procede a registrar los libros de 
comercio exigidos por la normatividad: libro auxiliar, libro caja-diario, libro mayor, 
libro de inventarios y balance, libro de acciones y libro de actas. 
 
Tramitar el permiso de planeación municipal, Alcaldía de Pereira para uso del 
suelo y Seccional de Salud para condiciones sanitarias. 
 
Solicitar el NIT en la administración de impuestos nacionales presentando copia 
de escritura pública, Certificado de existencia y representación legal. 
 
4.11.3 Industria y comercio. Obtener el registro de industria y comercio mediante 
el diligenciamiento del formulario obtenido en la Tesorería Municipal de Pereira. 
 
4.11.4 DIAN. Solicitar formulario de Registro Único Tributario RUT en la 
administración de Impuestos Nacionales. (Normatividad de la DIAN), el cual se 
diligencia en el régimen común que implica obligaciones de retención en la fuente, 
IVA y renta. En este mismo organismo se solicita la asignación de la resolución de 
numeración para llevar a cabo la facturación durante las actividades comerciales 
para las cuales se tiene autorización. 
 
4.11.5 Seguridad social. Al inicio de operaciones comerciales de la Rapitienda 
Tanambí, la administración tiene presente la vinculación de la empresa al sistema 
general de riesgos profesionales, al igual que la de cada uno de los trabajadores 
de la misma quienes también deben estar afiliados a una Empresa Promotora de 
Salud – EPS – y a un fondo de pensiones y cesantías. 
 4.11.6 Aportes parafiscales. Inscribir los trabajadores en la entidad de salud, 
pensión y riesgos profesionales; los aportes van dirigidos a la Caja de 
Compensación (4%), al Instituto Colombiano de Bienestar Familiar – ICBF - (3%) y 
al Servicio Nacional de Aprendizaje - Sena – (2%). 
 
 
4.12 ORGANIZACIÓN SEGÚN EL CODIGO DE COMERCIO  
 
El tipo de sociedad a constituir para el proyecto de acuerdo a la misión y los 
intereses de la empresa que se quiere constituir, fue la de Sociedad por Acciones 
Simplificadas (SAS)  la cual cuenta con los siguientes requisitos: 
 
4.12.1 Constitución. Estas sociedades pueden ser constituidas por una o varias 
personas naturales o jurídicas. 
 
En el momento en el que se inscriban en el registro mercantil, se conformara una 
persona jurídica diferente a sus accionistas. 
 
La constitución de la sociedad se realizará por medio de un contrato o acto 
unilateral, inscrito en el registro mercantil de la cámara de comercio de Pereira.  
 
4.12.2 Situación jurídica. El o los accionistas deben definir en el documento 
privado de constitución el nombre, documento de identidad y domicilio de los 
accionistas; el domicilio principal de la sociedad y el de las distintas sucursales 
que se establezcan, así como el capital autorizado, suscrito y pagado, la clase, 
número y valor nominal de las acciones representativas del capital y la forma y 
términos en que éstas deberán pagarse. 
 
4.12.3 Número de socios. La sociedad estará conformada por dos socios. 
 
 4.12.4 Fondo social. Se constituye con uno o más accionistas quienes responden 
hasta por el monto del capital que han suministrado a la sociedad. 
 
4.12.5 Responsabilidad de cada uno de los socios. La estructura orgánica de la 
sociedad, su administración y el funcionamiento de sus órganos pueden ser 
determinados libremente por los accionistas, quienes solamente se encuentran 
obligados a designar un representante legal de la compañía. 
 
4.12.6 Negociabilidad de las particiones. Se realizara conforme al 
procedimiento seguido para las sociedades limitadas. Actuara como liquidador el 
representante legal o quien designe la asamblea de accionistas.  
Sólo puede cederse por escritura pública. Podrá cederse a otros socios extraños: 
sí es a favor de un extraño deberá contar con la autorización de la mayoría 
prevista.  
 
4.12.7 Razón social. El nombre de la sociedad es “Rapitienda Tanambí S.A.S.” 
 
4.12.8 Administración. La administración y representación legal de la sociedad 
está en cabeza del representante legal,  cuyo  suplente  podrá  reemplazarlo  en  
sus  faltas  absolutas,  temporales  o accidentales. El representante legal puede 
celebrar o ejecutar todos los actos y contratos comprendidos en el objeto social o 
que se relacionen directamente con la existencia y funcionamiento de la sociedad. 
El representante legal y su suplente, pueden ser personas naturales o jurídicas, 
son elegidos por la Asamblea General de Accionistas, por el periodo que 
libremente determine la asamblea o en forma indefinida, si así lo dispone, y sin 
perjuicio de que lo nombramientos sean revocados libremente en cualquier 
tiempo. 
 
 4.12.9 Funciones de los socios. Las funciones de los socios son las misma que 
en la sociedad comandita simple, lo mismo que la distribución de utilidades. El 
tiempo de duración debe ser definido y debe fijarse en la escritura pública. 
 
4.12.10 Distribución de utilidades. Aprobados los estaos financieros de fin de 
ejercicio, la Asamblea de Accionistas procederá a distribuir las utilidades, 
disponiendo lo pertinente a reservas y dividendos. La repartición de dividendos se 
hará en proporción a la parte pagada del valor nominal de las acciones. El pago 
del dividendo se hará en efectivo, en las épocas que defina la Asamblea de 
Accionistas al decretarlo sin exceder de un año para el pago total; si así lo deciden 
los accionistas en Asamblea, podrá pagarse el dividendo en forma de acciones 
liberadas de la misma sociedad. En este último caso, no serán aplicables los 
artículos 155 y 455 del Código de Comercio.  
 
4.12.11 Reservas. La sociedad constituirá una reserva legal que ascenderá por lo 
menos al cincuenta por ciento (50%) del capital suscrito y se formará con el 
diez por ciento (10%) de las utilidades líquidas de cada ejercicio. Los accionistas 
podrán decidir, además, la constitución de reservas voluntarias, siempre que las 
mismas sean necesarias y convenientes para compañía, tengan una destinación 
específica y cumplan las demás exigencias legales. 
 
4.12.12 Duración. La sociedad tendrá un término de duración indefinido, pero 
podrá disolverse cuando los socios así lo decidan con una mayoría singular o 
plural que represente cuando menos la mitad más una de las acciones presentes 
en la respectiva reunión, esta determinación se hará constar en documento 
privado que deberá ser inscrito en el registro mercantil.  
Causales de disolución: La sociedad por acciones simplificada se disolverá: 
 
 1. Por vencimiento del término previsto en los estatutos, si lo hubiere, a menos 
que fuere prorrogado mediante documento inscrito en el registro mercantil 
antes de su expiración. 
2. Por imposibilidad de desarrollar las actividades previstas en su objeto social. 
3. Por la iniciación del trámite de liquidación obligatoria. 
4. Por las causales previstas en los estatutos. 
5. Por voluntad de los accionistas adoptada en la asamblea o por decisión del 
accionista único. 
6. Por orden de autoridad competente. 
7. Por pérdidas que reduzcan el patrimonio neto de la sociedad por debajo del 
cincuenta por ciento del capital suscrito. 
 
En el caso previsto en el ordinal primero anterior, la disolución se producirá de 
pleno derecho a partir de la fecha de expiración del término de duración, sin 
necesidad de formalidades especiales. En los demás casos, la disolución ocurrirá 
a partir de la fecha de registro del documento privado o del que contenga la 
decisión de autoridad competente. 
 
 
4.13 MANEJO DE RESIDUOS 
 
En Colombia la normatividad en materia de residuos es muy amplia7, la cual está 
dirigida a reglar sobre residuos peligrosos y no peligrosos. 
En relación con  los residuos no peligrosos que pueden generarse en un proyecto, 
conviene analizar básicamente el manejo de escombros y los sitios de disposición 
de estos, como lo señala la Resolución 541 de 1994 del MAVDT. 
En materia de residuos peligrosos, Colombia suscribió el Convenio de Basilea y lo 
ratificó con la Ley 430 de 1998.  A partir de la suscripción del convenio se ha 
                                                          
7 https://sites.google.com/site/marconormativoambiental/colombia 
 regulado la gestión integral del ciclo de vida del producto, la responsabilidad del 
generador, en la cual se establece que  ésta se extiende hasta la disposición  final 
del producto; se introdujo en la normatividad el principio de precaución, la 
internalización de costos ambientales, normas de seguridad en el sistema de 
transporte de residuos peligrosos, entre otros. 
La Ley General  del  Equilibrio Ecológico y la Protección al  Ambiente (LGEEPA)8,  
define como materiales peligrosos a los: 
Elementos, sustancias, compuestos, residuos o mezclas de ellos que, 
independientemente de su estado físico, representen un riesgo para el ambiente, 
la salud o los recursos naturales, por sus características corrosivas, reactivas, 
explosivas, tóxicas, inflamables y biológico infecciosas (CRETIB). Se conciben  los 
residuos como: Residuos No Peligrosos y Residuos Peligrosos, éstos a su vez 
tienen un impacto ambiental: Calidad del  agua, Calidad del suelo y Calidad del 
aire. 
 
Residuos no peligrosos: Son aquellos producidos por el generador en cualquier 
lugar y en desarrollo de su actividad, que no presenta ningún riesgo para la salud 
humana y/o el medio ambiente; se consideran en este grupo los residuos 
biodegradables, reciclables, inertes y ordinarios o comunes. 
 
 
                                                          
8
 http://antiguo.itson.mx/laboratorios/manejoderesiduosseguridad.htm 
 
RESIDUO
DISPOSICIÓN Y/O 
DESACTIVACIÓN
Bolsa Negra o común
Son recolectados por la 
dependencia correspondiente 
en el ramo de recolección de 
basura.
TIPO DE RECIPIENTE EN EL 
QUE SE DEBE DISPONER Y 
ETIQUETA DE IDENTIFICACIÓN
Ordinarios o comunes Residuos 
sólidos de oficinas, pasillos, 
áreas comunes, cafeterías y 
demás áreas de uso general. 
 5. ESTUDIO ECONÓMICO Y FINANCIERO 
 
 
Para los cálculos y análisis económicos y financieros del proyecto de la Rapitienda 
Tanambí se inicia la parte operativa de venta y distribución detallista en el año 
2012, con proyecciones cualitativas al 2016. 
 
Consideraciones de datos de entrada: 
 
- El porcentaje de rentabilidad promedio se aplica sobre el costo de venta y se 
asocia a la rotación de la categoría de producto en piso de venta. 
 
 
 
- Criterios de producto respecto a la rentabilidad promedio: 
 
 
Rotación Categoría
Rentabilidad 
promedio (%)
Muy alta 5 8
Alta 4 10
Media 3 12
Baja 2 14
Muy baja 1 16
Categoría de producto Rotación
Rentabilidad 
promedio (%)
Carnes frías Media 12
Aseo personal Media 12
Aseo del hogar Media 12
Refrigerados Media 12
Congelados Media 12
Lácteos Media 12
Abarrotes Muy alta 8
Confitería Muy baja 16
Enlatados Baja 14
Pan y galletería Media 12
Sopas y salsas Media 12
Productos de droguería Baja 14
Promociones Muy alta 8
 - Gastos de ventas se refieren al valor total anual de gastos en estrategias de 
promoción y publicidad, entre otros. 
 
 
 
- Los gastos de administración corresponden a los generados en personal, gastos 
de oficina, combustible, entre otros: 
 
 
 
-Los gastos fijos por concepto de arrendamiento, servicios etc. 
 
 
 
-Los gastos variables incluyen los gastos legales. 
Gastos Logisticos
Almacenamiento, deposito y 
expedicion -$                    
Manejo de inventarios -$                    
fletes -$                    
CRM -$                    
Promocion y publicidad 1.030.000$       
TOTAL G.L. 1.030.000$       1.030.000$     
MENSUAL ANUAL
Gastos administrativos
Domicilio 599.200$           7.190.400$     
Provision seguridad social 321.596$           3.859.148$     
Provision prestaciones 
sociales 256.271$           3.075.249$     
TOTAL G.A. 1.776.266$       21.315.197$  
Administrador 
599.200$           7.190.400$     
Gastos Fijos
Arrendamiento incluido 
administracion 880.000$           10.560.000$  
Servicio energia 90.000$             1.080.000$     
servicio de agua 30.000$             360.000$        
Telefono 30.000$             360.000$        
Industria y comercio 3.416.824$       41.001.884$  
Tasa bomberil 157.128$           1.885.538$     
TOTAL G.F. 4.603.952$       55.247.423$  
  
 
- El inventario de producto final se refiere al valor inicial del inventario de todas las 
categorías de producto del primer año. 
 
- Maquinaria y equipo se refiere al valor total anual de inversiones tomando como 
inversión al inicio del año. 
 
 
 
- Muebles y enseres se refiere al valor total anual de inversiones tomando como 
inversión al inicio del año. 
 
 
 
2012 2013 2014 2015 2016
550.000$          570.000$        590.000$          610.000$                  640.000$                
GASTOS LEGALES (sube cada año 20.000 o 30.000)
Maquinaria y 
equipos
Cantd. Costo Unt. Costo
congelador 1 2.500.000 2.500.000
registradora 1 1.400.000 1.400.000
Total 3.900.000
Muebles y 
enseres Cantd. Costo Unt. Costo
estanterías                                                                               6 60.000 360.000
vitrina vertical 1 240.000 240.000
vitrina horizontal 1 230.000 230.000
juegos de mesas 
con las sillas c/u 3 110.000 330.000
Otros 1 1.520.000 1.520.000
Total 2.680.000
 Otros: 
 
 
 
- Equipos de oficina se refiere al valor total anual de inversiones tomando como 
inversión al inicio del año. 
 
 
 
- Obligaciones financieras se refiere al valor total anual de recursos de 
obligaciones financieras tomado como desembolsos al inicio del período. 
 
4 canastas  $          100.000 
2 basureros  $          120.000 
4 bombillos luz día  $          100.000 
1 extintor 150.000$           
1 bicicleta 120.000$           
1 equipo de sonido 250.000$           
1 reja de seguridad 600.000$           
1 candados 50.000$             
Artículos de aseo (escoba,
trapeador,recogedor,baldes)
 $            30.000 
TOTAL  $       1.520.000 
Equipos de 
oficina
Cantd. Costo Unt. Costo
mueble caja 1 180.000              180.000              
teléfono 
inalámbrico
1 55.000               55.000               
calculadora 1 10.000               10.000               
báscula 1 90.000               90.000               
Total 335.000              
 Datos de entrada: 
Tabla 019. Tabla unidades proyectadas a vender. 
 
 
CANTIDAD PRODUCTO
PRECIO 
COSTO
PRECIO 
VENTA
UNIDADES TOTAL $ UNIDADES TOTAL $ UNIDADES TOTAL $ UNIDADES TOTAL $ UNIDADES TOTAL $
libra arroz ROA 1.060$            1.400$      2436 3.410.400$      2784 3.897.600$      4524 6.333.600$      6264 8.769.600$      6960 9.744.000$      
libra azucar LA CASTILLA 920$               1.300$      2088 2.714.400$      2436 3.166.800$      4176 5.428.800$      5916 7.690.800$      6612 8.595.600$      
libra sal REFISAL 380$               700$        1740 1.218.000$      2088 1.461.600$      3132 2.192.400$      3480 2.436.000$      3828 2.679.600$      
400 gr arverja DIAMANTE 600$               1.000$      180 180.000$        204 204.000$        228 228.000$        252 252.000$        276 276.000$        
400 gr
bl nquillos 
DIAMANTE 1.200$            1.500$      120 180.000$        144 216.000$        180 270.000$        204 306.000$        228 342.000$        
400 gr lenteja DIAMANTE 1.100$            1.400$      240 336.000$        264 369.600$        288 403.200$        312 436.800$        336 470.400$        
400 gr frijol DIAMANTE 1.450$            1.900$      180 342.000$        204 387.600$        228 433.200$        252 478.800$        276 524.400$        
libra maiz pira DIAMANTE 1.100$            1.400$      120 168.000$        144 201.600$        168 235.200$        192 268.800$        216 302.400$        
libra
a ucar morena 
CASTILLA 1.000$            1.300$      120 156.000$        144 187.200$        168 218.400$        192 249.600$        216 280.800$        
200 gr
avena hojuelas 
QUAKER 1.180$            1.600$      180 288.000$        204 326.400$        240 384.000$        264 422.400$        288 460.800$        
libra AREPA HARINA 1.300$            1.700$      180 306.000$        204 346.800$        240 408.000$        264 448.800$        288 489.600$        
380 gr
leche en polvo 
COLANTA 5.450$            5.800$      180 1.044.000$      204 1.183.200$      240 1.392.000$      264 1.531.200$      288 1.670.400$      
125 gr
chocolate en polvo 
CHOCOLINE 2.500$            2.800$      216 604.800$        240 672.000$        276 772.800$        324 907.200$        384 1.075.200$      
125 gr
chocolate en polvo 
CHOCOEXPRESS 2.416$            2.800$      240 672.000$        264 739.200$        300 840.000$        348 974.400$        408 1.142.400$      
200 gr 
harina pan MAMI 
PAN 950$               1.400$      240 336.000$        264 369.600$        300 420.000$        348 487.200$        408 571.200$        
libra
harina de trigo 
AGUILEÑA 800$               1.200$      216 259.200$        240 288.000$        276 331.200$        324 388.800$        384 460.800$        
250 gr spaguetti DORIA 1.115$            1.650$      240 396.000$        264 435.600$        300 495.000$        348 574.200$        408 673.200$        
250 gr
fideos para sopa 
DORIA 1.115$            1.650$      240 396.000$        264 435.600$        300 495.000$        348 574.200$        408 673.200$        
unidad huevos super 230$               300$        32016 9.604.800$      33060 9.918.000$      34800 10.440.000$    36540 10.962.000$    40020 12.006.000$    
panal/30 unidades huevos super 6.900$            9.000$      300 2.700.000$      324 2.916.000$      348 3.132.000$      372 3.348.000$      396 3.564.000$      
libra panela 1.000$            1.350$      216 291.600$        240 324.000$        264 356.400$        288 388.800$        312 421.200$        
kilo panela 2.000$            2.550$      216 550.800$        240 612.000$        264 673.200$        288 734.400$        312 795.600$        
1000 gr
aceite light 
GOURMET 10.000$          14.000$    180 2.520.000$      204 2.856.000$      228 3.192.000$      252 3.528.000$      276 3.864.000$      
500 gr aceite OLIOSOYA 3.100$            3.450$      156 538.200$        168 579.600$        192 662.400$        216 745.200$        240 828.000$        
250 gr aceite OLIOSOYA 1.650$            1.900$      120 228.000$        144 273.600$        168 319.200$        192 364.800$        216 410.400$        
1000 gr aceite OLIOSOYA 5.100$            5.550$      120 666.000$        144 799.200$        168 932.400$        192 1.065.600$      216 1.198.800$      
175 gr 
atun en agua 
ISABEL 2.650$            3.400$      216 734.400$        240 816.000$        264 897.600$        288 979.200$        312 1.060.800$      
175 gr 
atun en aceite 
ISABEL 2.650$            3.400$      240 816.000$        264 897.600$        288 979.200$        312 1.060.800$      336 1.142.400$      
156 gr sardina ESPAÑOLA 1.000$            1.250$      180 225.000$        204 255.000$        228 285.000$        252 315.000$        276 345.000$        
libra café SELLO ROJO 7.800$            8.450$      216 1.825.200$      240 2.028.000$      264 2.230.800$      288 2.433.600$      312 2.636.400$      
250 gr café SELLO ROJO 3.800$            4.450$      216 961.200$        240 1.068.000$      264 1.174.800$      288 1.281.600$      312 1.388.400$      
125 gr café SELLO ROJO 2.200$            2.550$      240 612.000$        264 673.200$        288 734.400$        312 795.600$        336 856.800$        
50 gr café COLCAFE 3.000$            3.450$      240 828.000$        264 910.800$        288 993.600$        312 1.076.400$      336 1.159.200$      
15 gr
chocolate pastillas 
LUKER 315$               550$        240 132.000$        264 145.200$        288 158.400$        312 171.600$        336 184.800$        
200 gr mayonesa FRUKO 2.200$            2.650$      240 636.000$        264 699.600$        288 763.200$        312 826.800$        336 890.400$        
90 gr mayonesa FRUKO 650$               850$        240 204.000$        264 224.400$        288 244.800$        312 265.200$        336 285.600$        
200 gr 
s lsa de tomate 
FRUKO 1.800$            2.500$      240 600.000$        264 660.000$        288 720.000$        312 780.000$        336 840.000$        
90 gr 
salsa de tomate 
FRUKO 650$               850$        240 204.000$        264 224.400$        288 244.800$        312 265.200$        336 285.600$        
320 gr
galletas saladas 
SALTIN 2.200$            2.500$      240 600.000$        264 660.000$        288 720.000$        312 780.000$        336 840.000$        
312 gr
galletas semidulces 
DUCALES 2.700$            3.100$      240 744.000$        264 818.400$        288 892.800$        312 967.200$        336 1.041.600$      
250 gr
mantequilla normal 
PREMIER 2.400$            2.850$      216 615.600$        240 684.000$        264 752.400$        288 820.800$        312 889.200$        
libra
mantequilla light 
CAMPI 6.000$            7.000$      240 1.680.000$      264 1.848.000$      288 2.016.000$      312 2.184.000$      336 2.352.000$      
40 gr
gelatina en polvo 
FRUTIÑO 760$               950$        228 216.600$        252 239.400$        276 262.200$        300 285.000$        324 307.800$        
90 gr MAIZENA 900$               1.200$      204 244.800$        228 273.600$        252 302.400$        276 331.200$        300 360.000$        
18 gr FRUTIÑO sobres 425$               550$        180 99.000$          204 112.200$        228 125.400$        252 138.600$        276 151.800$        
39 gr LA SOPERA sobres 675$               850$        696 591.600$        1044 887.400$        1740 1.479.000$      2088 1.774.800$      2436 2.070.600$      
6 gr GUISA MAC 350$               500$        180 90.000$          204 102.000$        228 114.000$        252 126.000$        276 138.000$        
20 gr TRIGUISAR 375$               500$        120 60.000$          144 72.000$          168 84.000$          192 96.000$          216 108.000$        
5 gr canela LA GRANJA 500$               650$        120 78.000$          144 93.600$          168 109.200$        192 124.800$        216 140.400$        
5 gr clavos  LA GRANJA 500$               650$        120 78.000$          144 93.600$          168 109.200$        192 124.800$        216 140.400$        
8 gr
cald  desmenuzado 
KNORR 200$               350$        300 105.000$        324 113.400$        348 121.800$        372 130.200$        396 138.600$        
30 gr
MAIZE A sobres 
coladas saborizadas 650$               850$        240 204.000$        264 224.400$        288 244.800$        312 265.200$        336 285.600$        
1 2 3
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CANTIDAD PRODUCTO PRECIO COSTO PRECIO VENTA UNIDADES TOTAL $ UNIDADES TOTAL $ UNIDADES TOTAL $ UNIDADES TOTAL $ UNIDADES TOTAL $
125 gr margarina  LA FINA 1.000$              1.200$                 180 216.000$        204 244.800$         228 273.600$            252 302.400$        276 331.200$        
unidad / rollo
papel higienico FAMILIA 
MEGAROLLO 1.400$              1.850$                 3132 5.794.200$     3828 7.081.800$      5568 10.300.800$       6612 12.232.200$   7308 13.519.800$   
unidad / rollo Papel higienico SCOTT 3 en 1 1.300$              1.650$                 3132 5.167.800$     3828 6.316.200$      5568 9.187.200$         6612 10.909.800$   6960 11.484.000$   
unidad / rollo papel higienico sCOTT 2 en 1 900$                 1.250$                 3132 3.915.000$     3828 4.785.000$      5568 6.960.000$         6612 8.265.000$     6960 8.700.000$     
130 gr jabon baño PROTEX 1.450$              1.750$                 204 357.000$        240 420.000$         264 462.000$            288 504.000$        312 546.000$        
130 gr jabon baño PALMOLIVE 1.350$              1.650$                 204 336.600$        240 396.000$         264 435.600$            288 475.200$        312 514.800$        
unidad / 3 cuchilla afeitar MINORA 700$                 950$                    120 114.000$        156 148.200$         180 171.000$            204 193.800$        228 216.600$        
unidad
maquina de afeitar PRESTOBARBA 
GUILLETTE 1.800$              2.250$                 276 621.000$        300 675.000$         324 729.000$            348 783.000$        372 837.000$        
unidad maquina de afeitar BIC 900$                 1.250$                 252 315.000$        276 345.000$         300 375.000$            324 405.000$        348 435.000$        
unidad / sobre desodorante SPEED STICK 600$                 850$                    336 285.600$        360 306.000$         384 326.400$            408 346.800$        432 367.200$        
unidad / sobre Desodorante LADY SPEED STICK 600$                 850$                    264 224.400$        300 255.000$         324 275.400$            348 295.800$        372 316.200$        
unidad cepillo de dientes COLGATE 1.000$              1.400$                 216 302.400$        240 336.000$         264 369.600$            288 403.200$        312 436.800$        
unidad cepillo de dientes niños COLGATE 1.000$              1.400$                 180 252.000$        204 285.600$         228 319.200$            252 352.800$        276 386.400$        
unidad / sobre shapoo SEDAL 400$                 600$                    276 165.600$        300 180.000$         324 194.400$            348 208.800$        372 223.200$        
unidad / sobre shapoo HEAD & SHOULDERS 400$                 600$                    276 165.600$        300 180.000$         324 194.400$            348 208.800$        372 223.200$        
unidad / sobre shampoo PANTENE 400$                 600$                    276 165.600$        300 180.000$         324 194.400$            348 208.800$        372 223.200$        
unidad / sobre shampoo SAVITAL 400$                 600$                    276 165.600$        300 180.000$         324 194.400$            348 208.800$        372 223.200$        
unidad / sobre acondicionador SEDAL 400$                 600$                    336 201.600$        360 216.000$         384 230.400$            408 244.800$        432 259.200$        
unidad / sobre crema para peinar SEDAL 400$                 600$                    336 201.600$        360 216.000$         384 230.400$            408 244.800$        432 259.200$        
unidad / 15 protectores diarios NOSOTRAS 1.000$              1.600$                 336 537.600$        360 576.000$         384 614.400$            408 652.800$        432 691.200$        
unidad / 10
toallas higienicas NOSOTRAS 
normal 2.050$              2.550$                 348 887.400$        372 948.600$         396 1.009.800$         420 1.071.000$     444 1.132.200$     
unidad / 10 toallas higienicas KOTEX normal 2.350$              2.700$                 324 874.800$        360 972.000$         384 1.036.800$         408 1.101.600$     432 1.166.400$     
unidad / 10
toallas higienicas NOSOTRAS 
rapigel 2.750$              3.450$                 348 1.200.600$     384 1.324.800$      408 1.407.600$         432 1.490.400$     456 1.573.200$     
unidad / sobre gel EGO 165$                 300$                    156 46.800$         180 54.000$          204 61.200$             228 68.400$         252 75.600$         
unidad pañal PEQUEÑIN  400$                 600$                    240 144.000$        300 180.000$         360 216.000$            420 252.000$        480 288.000$        
unidad / 30 pañal WINNIE 13.500$            17.000$               120 2.040.000$     144 2.448.000$      168 2.856.000$         192 3.264.000$     216 3.672.000$     
50 ml crema de dientes COLGATE 1.400$              1.900$                 240 456.000$        264 501.600$         288 547.200$            312 592.800$        336 638.400$        
100 ml
crema de dientes COLGATE 
tripleaccion 3.800$              4.750$                 240 1.140.000$     264 1.254.000$      288 1.368.000$         312 1.482.000$     336 1.596.000$     
unidad curitas CURE BAND 25$                  150$                    180 27.000$         204 30.600$          228 34.200$             252 37.800$         276 41.400$         
unidad / 200 servilletas FAMILIA 1.600$              1.900$                 240 456.000$        264 501.600$         288 547.200$            312 592.800$        336 638.400$        
250 ml shampoo hombre EGO 6.000$              9.000$                 120 1.080.000$     144 1.296.000$      168 1.512.000$         192 1.728.000$     216 1.944.000$     
160 ml desodorante AXE 9.000$              12.000$               180 2.160.000$     204 2.448.000$      228 2.736.000$         252 3.024.000$     276 3.312.000$     
unidad candela TOKAI 380$                 700$                    180 126.000$        204 142.800$         228 159.600$            252 176.400$        276 193.200$        
unidad / par guantes ETERNA 2.000$              2.600$                 72 187.200$        96 249.600$         120 312.000$            144 374.400$        168 436.800$        
unidad escoba barredora suave 3.500$              6.500$                 96 624.000$        120 780.000$         144 936.000$            168 1.092.000$     192 1.248.000$     
unidad trapeador industrial 4.000$              6.500$                 96 624.000$        120 780.000$         144 936.000$            168 1.092.000$     192 1.248.000$     
unidad recojedor 1.000$              3.000$                 96 288.000$        120 360.000$         144 432.000$            168 504.000$        192 576.000$        
300 gr jabon REY 950$                 1.300$                 240 312.000$        264 343.200$         288 374.400$            312 405.600$        336 436.800$        
500 cm 2 limpiador liquido FABULOSO 2.200$              2.850$                 300 855.000$        324 923.400$         348 991.800$            372 1.060.200$     396 1.128.600$     
500 gr detergente con suavizante RINDEX 2.350$              2.750$                 240 660.000$        264 726.000$         288 792.000$            312 858.000$        336 924.000$        
1000 gr detergente con suavizante RINDEX 5.300$              5.950$                 240 1.428.000$     264 1.570.800$      288 1.713.600$         312 1.856.400$     336 1.999.200$     
500 gr detergente FAB 2.350$              2.750$                 240 660.000$        264 726.000$         288 792.000$            312 858.000$        336 924.000$        
1000 gr detergente FAB 5.700$              6.450$                 240 1.548.000$     264 1.702.800$      288 1.857.600$         312 2.012.400$     336 2.167.200$     
500 gr detergente ARIEL 3.000$              3.450$                 240 828.000$        264 910.800$         288 993.600$            312 1.076.400$     336 1.159.200$     
1000 gr detergente ARIEL 6.100$              6.550$                 240 1.572.000$     264 1.729.200$      288 1.886.400$         312 2.043.600$     336 2.200.800$     
150 gr lavaplatos en disco AXION 600$                 950$                    240 228.000$        264 250.800$         288 273.600$            312 296.400$        336 319.200$        
235 gr lavaplatos AXION 1.500$              1.950$                 240 468.000$        264 514.800$         288 561.600$            312 608.400$        336 655.200$        
900 gr lavaplatos AXION 5.800$              6.350$                 240 1.524.000$     264 1.676.400$      288 1.828.800$         312 1.981.200$     336 2.133.600$     
190 gr jabon en barra VEL ROSITA 1.000$              1.350$                 240 324.000$        264 356.400$         288 388.800$            312 421.200$        336 453.600$        
80 cm 2 sobre SUAVITEL 1.350$              2.900$                 300 870.000$        324 939.600$         348 1.009.200$         372 1.078.800$     396 1.148.400$     
850 cm 3  SUAVITEL 3.700$              4.700$                 240 1.128.000$     264 1.240.800$      288 1.353.600$         312 1.466.400$     336 1.579.200$     
500 cm 3 limpido CLOROX 715$                 1.100$                 240 264.000$        264 290.400$         288 316.800$            312 343.200$        336 369.600$        
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1000 cm 3 limpido CLOROX 2.000$              2.650$                 240 636.000$        264 699.600$         288 763.200$            312 826.800$        336 890.400$        
360 ml alcohol antiseptico OSA 1.100$              1.500$                 96 144.000$        120 180.000$         144 216.000$            168 252.000$        192 288.000$        
unidad bombillo ahorrador 18 w PHILIPS 6.300$              7.800$                 204 1.591.200$     228 1.778.400$      252 1.965.600$         276 2.152.800$     300 2.340.000$     
unidad / par pilas AA EVEREADY 700$                 1.100$                 144 158.400$        168 184.800$         192 211.200$            216 237.600$        240 264.000$        
unidad / par pilas tipo D PANASONIC 1.800$              2.500$                 144 360.000$        168 420.000$         192 480.000$            216 540.000$        240 600.000$        
unidad / par pilas AA PANASONIC 650$                 1.100$                 144 158.400$        168 184.800$         192 211.200$            216 237.600$        240 264.000$        
unidad / par pilas tipo C EVEREADY 1.800$              2.500$                 144 360.000$        168 420.000$         192 480.000$            216 540.000$        240 600.000$        
unidad / par pilas tipo AAA EVEREADY 1.800$              2.600$                 144 374.400$        168 436.800$         192 499.200$            216 561.600$        240 624.000$        
4 gr SUPER GLUE 250$                 600$                    96 57.600$         120 72.000$          144 86.400$             168 100.800$        192 115.200$        
8 mts papel aluminio ALUMINA 1.800$              2.550$                 180 459.000$        204 520.200$         228 581.400$            252 642.600$        276 703.800$        
unidad vela cirio SANTA SOFIA 300$                 500$                    96 48.000$         120 60.000$          144 72.000$             168 84.000$         192 96.000$         
7 gr esponjilla TOP 120$                 250$                    240 60.000$         264 66.000$          288 72.000$             312 78.000$         336 84.000$         
unidad / 10 paquete DERBY 1.000$              1.300$                 300 390.000$        324 421.200$         348 452.400$            372 483.600$        396 514.800$        
unidad / 20 paquete DERBY 2.000$              2.600$                 300 780.000$        324 842.400$         348 904.800$            372 967.200$        396 1.029.600$     
unidad / 20 paquete PREMIER 1.700$              2.100$                 300 630.000$        324 680.400$         348 730.800$            372 781.200$        396 831.600$        
unidad / 10 paquete PREMIER 850$                 1.200$                 300 360.000$        324 388.800$         348 417.600$            372 446.400$        396 475.200$        
unidad / 20 paquete GREEN 2.000$              2.600$                 300 780.000$        324 842.400$         348 904.800$            372 967.200$        396 1.029.600$     
unidad / 10 paquete GREEN 1.050$              1.400$                 300 420.000$        324 453.600$         348 487.200$            372 520.800$        396 554.400$        
360 ml enjuage bucal LISTERINE 6.500$              7.900$                 108 853.200$        132 1.042.800$      156 1.232.400$         180 1.422.000$     204 1.611.600$     
500 ml enjuage bucal LISTERINE 10.000$            14.000$               108 1.512.000$     132 1.848.000$      156 2.184.000$         180 2.520.000$     204 2.856.000$     
100 mts hilo dental JOHNSON & JOHNSON 4.500$              5.800$                 108 626.400$        132 765.600$         156 904.800$            180 1.044.000$     204 1.183.200$     
800 gr alimento para perros NUTRECAN 1.800$              2.600$                 180 468.000$        204 530.400$         228 592.800$            252 655.200$        276 717.600$        
500 gr alimento para gatos MIRRINGO 2.000$              2.700$                 108 291.600$        132 356.400$         156 421.200$            180 486.000$        204 550.800$        
unidad / sobre sal de frutas PHILLIPS 550$                 750$                    180 135.000$        204 153.000$         228 171.000$            252 189.000$        276 207.000$        
unidad / pasta ADVIL 400$                 550$                    108 59.400$         132 72.600$          156 85.800$             180 99.000$         204 112.200$        
unidad / capsula ADVIL fastgel 500$                 650$                    108 70.200$         132 85.800$          156 101.400$            180 117.000$        204 132.600$        
unidad / tableta ALKA - SELTZER 300$                 550$                    108 59.400$         132 72.600$          156 85.800$             180 99.000$         204 112.200$        
unidad / pasta DOLEX - gripa 500$                 650$                    120 78.000$         144 93.600$          168 109.200$            192 124.800$        216 140.400$        
unidad / pasta DOLEX  300$                 450$                    108 48.600$         132 59.400$          156 70.200$             180 81.000$         204 91.800$         
unidad / 40 mts cinta de enmascarar TESA 2.000$              2.700$                 72 194.400$        96 259.200$         120 324.000$            144 388.800$        168 453.600$        
unidad / 180 palillos FESTIVAL 350$                 600$                    84 50.400$         108 64.800$          132 79.200$             156 93.600$         180 108.000$        
unidad / 25 vasos desechables 7 onzas 500$                 800$                    96 76.800$         120 96.000$          144 115.200$            168 134.400$        192 153.600$        
unidad lapiz 12 hb BIC 300$                 600$                    96 57.600$         120 72.000$          144 86.400$             168 100.800$        192 115.200$        
unidad lapicero boligrafos KILOMETRICO 300$                 600$                    96 57.600$         120 72.000$          144 86.400$             168 100.800$        192 115.200$        
unidad / 60 caja de fosforos POPULAR 75$                  300$                    96 28.800$         120 36.000$          144 43.200$             168 50.400$         192 57.600$         
15 ml betun CHERRY 700$                 1.300$                 60 78.000$         84 109.200$         108 140.400$            132 171.600$        156 202.800$        
unidad sacapuntas metalico MERLETTO 250$                 600$                    36 21.600$         60 36.000$          84 50.400$             108 64.800$         132 79.200$         
unidad borrador de nata PELIKAN 100$                 400$                    36 14.400$         60 24.000$          84 33.600$             108 43.200$         132 52.800$         
unidad bolsa de basura 130$                 250$                    2784 696.000$        3132 783.000$         3480 870.000$            3828 957.000$        4176 1.044.000$     
unidad / 12 gr chocolatina JET 250$                 350$                    2436 852.600$        2784 974.400$         3132 1.096.200$         3480 1.218.000$     3828 1.339.800$     
unidad / 3.8 gr bananas COFFE DELIGHT 30$                  50$                     2088 104.400$        2436 121.800$         2784 139.200$            3132 156.600$        3480 174.000$        
unidad / 4 gr caramelo de leche BIANCHI SUPER 30$                  50$                     2436 121.800$        2784 139.200$         3132 156.600$            3480 174.000$        3828 191.400$        
15.3 gr galletas tipo leche NOEL 80$                  150$                    2436 365.400$        2784 417.600$         3132 469.800$            3480 522.000$        3828 574.200$        
12 gr galletas wafer COLOMBINA 80$                  150$                    2436 365.400$        2784 417.600$         3132 469.800$            3480 522.000$        3828 574.200$        
50 gr galletas festival NOEL 300$                 500$                    2784 1.392.000$     3132 1.566.000$      3480 1.740.000$         3828 1.914.000$     4176 2.088.000$     
unidad / 2,9 gr / 
2 pastillas chiclets ADAMS 55$                  100$                    3132 313.200$        3480 348.000$         3828 382.800$            4176 417.600$        4524 452.400$        
unidad hall ADAMS 55$                  100$                    3132 313.200$        3480 348.000$         3828 382.800$            4176 417.600$        4524 452.400$        
unidad bocadillo veleño 70$                  100$                    2784 278.400$        3132 313.200$         3480 348.000$            3828 382.800$        4176 417.600$        
30 gr
leche entera condensada 
azucarada LA LECHERA NESTLE 350$                 600$                    2784 1.670.400$     3132 1.879.200$      3480 2.088.000$         3828 2.296.800$     4176 2.505.600$     
unidad menta helada COLOMBINA 20$                  50$                     3132 156.600$        3480 174.000$         3828 191.400$            4176 208.800$        4524 226.200$        
unidad / 21 gr BONBONBUM 150$                 300$                    2784 835.200$        3132 939.600$         3480 1.044.000$         3828 1.148.400$     4176 1.252.800$     
1 2 3 4 5
TABLA UNIDADES PROYECTADAS A VENDER
2012 2013 2014 2015 2016
 Tabla 019. (Continuación) 
 
CANTIDAD PRODUCTO PRECIO COSTO PRECIO VENTA UNIDADES TOTAL $ UNIDADES TOTAL $ UNIDADES TOTAL $ UNIDADES TOTAL $ UNIDADES TOTAL $
unidad / 12 tostadas LA VICTORIA 1.400$              1.600$                 240 384.000$         264 422.400$         288 460.800$            312 499.200$         336 537.600$         
600 gr pan tajado BIMBO 2.600$              3.200$                 2436 7.795.200$      2784 8.908.800$      3132 10.022.400$       3480 11.136.000$    3828 12.249.600$     
33 gr papas MARGARITA 800$                 1.100$                 2088 2.296.800$      2436 2.679.600$      2784 3.062.400$         3132 3.445.200$      3480 3.828.000$       
40 gr DORITOS FRITO LAY 600$                 1.000$                 1740 1.740.000$      2088 2.088.000$      2436 2.436.000$         2784 2.784.000$      3132 3.132.000$       
30 gr CHOCLITOS FRITO LAY 400$                 700$                    2088 1.461.600$      2436 1.705.200$      2784 1.948.800$         3132 2.192.400$      3480 2.436.000$       
23 gr boliquesos CHEETOS 400$                 700$                    1740 1.218.000$      2088 1.461.600$      2436 1.705.200$         2784 1.948.800$      3132 2.192.400$       
20 gr / sobre CHOCOLISTO 300$                 500$                    240 120.000$         264 132.000$         288 144.000$            312 156.000$         336 168.000$         
25 gr / sobre MILO 800$                 1.000$                 240 240.000$         264 264.000$         288 288.000$            312 312.000$         336 336.000$         
35 gr cereal CHOCOKRISPIS 650$                 900$                    2088 1.879.200$      2436 2.192.400$      2784 2.505.600$         3132 2.818.800$      3480 3.132.000$       
30 gr cereal MILO 700$                 900$                    1740 1.566.000$      2088 1.879.200$      2436 2.192.400$         2784 2.505.600$      3132 2.818.800$       
30 gr cereal CHOCAPIC 700$                 900$                    2088 1.879.200$      2436 2.192.400$      2784 2.505.600$         3132 2.818.800$      3480 3.132.000$       
35 gr cereal ZUCARITAS 650$                 900$                    2088 1.879.200$      2436 2.192.400$      2784 2.505.600$         3132 2.818.800$      3480 3.132.000$       
54 gr CHEESE TRIS 600$                 800$                    1392 1.113.600$      1740 1.392.000$      2088 1.670.400$         2436 1.948.800$      2784 2.227.200$       
135 gr 
kola granulada TARRITO ROJO 
JGB 4.800$              5.700$                 108 615.600$         132 752.400$         156 889.200$            180 1.026.000$      204 1.162.800$       
600 ml COCA COLA go pack 1.700$              2.100$                 2088 4.384.800$      2436 5.115.600$      2784 5.846.400$         3132 6.577.200$      3480 7.308.000$       
400 ml SPRITE flexi 900$                 1.300$                 2088 2.714.400$      2436 3.166.800$      2784 3.619.200$         3132 4.071.600$      3480 4.524.000$       
400 ml PREMIO flexi 900$                 1.300$                 2088 2.714.400$      2436 3.166.800$      2784 3.619.200$         3132 4.071.600$      3480 4.524.000$       
400 ml QUATRO TORONJA flexi 900$                 1.300$                 2088 2.714.400$      2436 3.166.800$      2784 3.619.200$         3132 4.071.600$      3480 4.524.000$       
400 ml COCA COLA flexi 1.100$              1.400$                 2088 2.923.200$      2436 3.410.400$      2784 3.897.600$         3132 4.384.800$      3480 4.872.000$       
350 ml COCA COLA retornable 900$                 1.200$                 2088 2.505.600$      2436 2.923.200$      2784 3.340.800$         3132 3.758.400$      3480 4.176.000$       
350 ml PREMIO retornable 900$                 1.200$                 2088 2.505.600$      2436 2.923.200$      2784 3.340.800$         3132 3.758.400$      3480 4.176.000$       
350 ml COCA COLA zero retornable 900$                 1.200$                 2088 2.505.600$      2436 2.923.200$      2784 3.340.800$         3132 3.758.400$      3480 4.176.000$       
350 ml SPRITE retornable 900$                 1.200$                 2088 2.505.600$      2436 2.923.200$      2784 3.340.800$         3132 3.758.400$      3480 4.176.000$       
350 ml gaseosas POSTOBON retornable 900$                 1.200$                 2088 2.505.600$      2436 2.923.200$      2784 3.340.800$         3132 3.758.400$      3480 4.176.000$       
330 cm 3 PONY MALTA no retornable 1.050$              1.300$                 2088 2.714.400$      2436 3.166.800$      2784 3.619.200$         3132 4.071.600$      3480 4.524.000$       
225 cm 3 PONY MALTA retornable 813$                 1.100$                 2088 2.296.800$      2436 2.679.600$      2784 3.062.400$         3132 3.445.200$      3480 3.828.000$       
600 ml agua BRISA botella plastica 1.100$              1.400$                 2088 2.923.200$      2436 3.410.400$      2784 3.897.600$         3132 4.384.800$      3480 4.872.000$       
330 cm 3 MALTIZ retornable 813$                 1.100$                 1740 1.914.000$      2088 2.296.800$      2436 2.679.600$         2784 3.062.400$      3132 3.445.200$       
500 cm 3 cerveza AGUILA 1.350$              1.700$                 2436 4.141.200$      2784 4.732.800$      3132 5.324.400$         3480 5.916.000$      3828 6.507.600$       
200 ml bolis TAN´GELO 50$                  100$                    6612 661.200$         6960 696.000$         7308 730.800$            7656 765.600$         8004 800.400$         
350 ml bolsa agua CRISTAL 350$                 600$                    2436 1.461.600$      2784 1.670.400$      3132 1.879.200$         3480 2.088.000$      3828 2.296.800$       
20 lt / botellon agua cristal POSTOBON 7.000$              9.000$                 144 1.296.000$      168 1.512.000$      192 1.728.000$         216 1.944.000$      240 2.160.000$       
20 lt / botellon agua BRISA  7.000$              9.000$                 120 1.080.000$      144 1.296.000$      168 1.512.000$         192 1.728.000$      216 1.944.000$       
250 ml jugos HIT retornable 650$                 1.000$                 1044 1.044.000$      1392 1.392.000$      1740 1.740.000$         2088 2.088.000$      2436 2.436.000$       
350 ml jugos HIT retornable 813$                 1.100$                 1044 1.148.400$      1392 1.531.200$      1740 1.914.000$         2088 2.296.800$      2436 2.679.600$       
250 ml
gaseosas POSTOBON  no 
retornable 1.700$              2.100$                 1044 2.192.400$      1392 2.923.200$      1740 3.654.000$         2088 4.384.800$      2436 5.115.600$       
1.5 lt
gaseosas POSTOBON  no 
retornable 2.450$              2.900$                 1392 4.036.800$      1740 5.046.000$      2088 6.055.200$         2436 7.064.400$      2784 8.073.600$       
2.5 lt
gaseosas POSTOBON  no 
retornable 3.450$              4.100$                 1392 5.707.200$      1740 7.134.000$      2088 8.560.800$         2436 9.987.600$      2784 11.414.400$     
3 lt
gaseosas POSTOBON  no 
retornable 3.900$              4.600$                 1392 6.403.200$      1740 8.004.000$      2088 9.604.800$         2436 11.205.600$    2784 12.806.400$     
3 lt COCA COLA no retornable 3.900$              4.600$                 1044 4.802.400$      1392 6.403.200$      1740 8.004.000$         2088 9.604.800$      2436 11.205.600$     
1.5 lt COCA COLA no retornable 2.450$              2.900$                 1044 3.027.600$      1392 4.036.800$      1740 5.046.000$         2088 6.055.200$      2436 7.064.400$       
200 cm 3 PONY MALTA mini no retornable 700$                 900$                    180 162.000$         204 183.600$         228 205.200$            252 226.800$         276 248.400$         
1.5 lt PONY MALTA no retornable 2.500$              3.000$                 1044 3.132.000$      1392 4.176.000$      1740 5.220.000$         2088 6.264.000$      2436 7.308.000$       
330 cm 3 PONY MALTA retornable 1.100$              1.300$                 1044 1.357.200$      1392 1.809.600$      1740 2.262.000$         2088 2.714.400$      2436 3.166.800$       
200 ml jugos HIT cajita 858$                 1.100$                 1044 1.148.400$      1392 1.531.200$      1740 1.914.000$         2088 2.296.800$      2436 2.679.600$       
330 cm 3 cerveza en lata COSTEÑA 1.304$              1.600$                 1392 2.227.200$      1740 2.784.000$      2088 3.340.800$         2436 3.897.600$      2784 4.454.400$       
330 cm 3 cerveza en lata POKER 1.304$              1.600$                 1392 2.227.200$      1740 2.784.000$      2088 3.340.800$         2436 3.897.600$      2784 4.454.400$       
330 ml
cerveza CLUB COLOMBIA 
retornable 1.260$              1.500$                 1044 1.566.000$      1392 2.088.000$      1740 2.610.000$         2088 3.132.000$      2436 3.654.000$       
330 ml cerveza COSTEÑA retornable 1.043$              1.400$                 1392 1.948.800$      1740 2.436.000$      2088 2.923.200$         2436 3.410.400$      2784 3.897.600$       
330 ml cerveza POKER retornable 1.043$              1.400$                 1392 1.948.800$      1740 2.436.000$      2088 2.923.200$         2436 3.410.400$      2784 3.897.600$       
500 ml
gaseosas POSTOBON no 
retornable 1.360$              1.600$                 1044 1.670.400$      1392 2.227.200$      1740 2.784.000$         2088 3.340.800$      2436 3.897.600$       
330 ml AGUILA light 1.120$              1.500$                 1392 2.088.000$      1740 2.610.000$      2088 3.132.000$         2436 3.654.000$      2784 4.176.000$       
4200 gr queso COLANTA 1.400$              1.800$                 2784 5.011.200$      3132 5.637.600$      3480 6.264.000$         3828 6.890.400$      4176 7.516.800$       
100 gr salchichon ZENU 1.000$              1.500$                 1044 1.566.000$      1392 2.088.000$      1740 2.610.000$         2088 3.132.000$      2436 3.654.000$       
unidad / 62 gr / 
par salchichas rancheras ZENU 1.100$              1.800$                 1044 1.879.200$      1392 2.505.600$      1740 3.132.000$         2088 3.758.400$      2436 4.384.800$       
100 gr chorizo DAN 800$                 1.400$                 1044 1.461.600$      1392 1.948.800$      1740 2.436.000$         2088 2.923.200$      2436 3.410.400$       
unidad / 90 gr hamburguesa PIMPOLLO 700$                 1.200$                 240 288.000$         264 316.800$         288 345.600$            312 374.400$         336 403.200$         
1 lt leche COLANTA 1.670$              1.850$                 5568 10.300.800$    5916 10.944.600$    6264 11.588.400$       6612 12.232.200$    6960 12.876.000$     
1100 ml leche ALQUERIA 2.000$              2.200$                 3132 6.890.400$      3480 7.656.000$      3828 8.421.600$         4176 9.187.200$      4524 9.952.800$       
500 ml leche ALQUERIA 1.000$              1.200$                 2088 2.505.600$      2436 2.923.200$      2784 3.340.800$         3132 3.758.400$      3480 4.176.000$       
250 ml leche COLANTA 450$                 650$                    1740 1.131.000$      2088 1.357.200$      2436 1.583.400$         2784 1.809.600$      3132 2.035.800$       
500 ml leche COLANTA 910$                 1.100$                 2088 2.296.800$      2436 2.679.600$      2784 3.062.400$         3132 3.445.200$      3480 3.828.000$       
125 gr crema de leche ALQUERIA 900$                 1.400$                 120 168.000$         144 201.600$         168 235.200$            192 268.800$         216 302.400$         
350 gr pulpa de fruta natural 1.100$              1.700$                 1740 2.958.000$      2088 3.549.600$      2436 4.141.200$         2784 4.732.800$      3132 5.324.400$       
50 gr
en rodajas salchichon cervecero 
ZENU 900$                 1.400$                 1044 1.461.600$      1392 1.948.800$      1740 2.436.000$         2088 2.923.200$      2436 3.410.400$       
unidad / 6 arepas ACASIAS 1.100$              1.500$                 3132 4.698.000$      3480 5.220.000$      3828 5.742.000$         4176 6.264.000$      4524 6.786.000$       
unidad / 10 arepas ACASIAS 1.500$              1.900$                 2436 4.628.400$      2784 5.289.600$      3132 5.950.800$         3480 6.612.000$      3828 7.273.200$       
750 gr
bandeja de pollo PIMPOLLO 
surtido 2.800$              3.600$                 1044 3.758.400$      1392 5.011.200$      1740 6.264.000$         2088 7.516.800$      2436 8.769.600$       
900 gr
bandeja de pollo BUCANERO 
surtido 3.500$              4.800$                 1740 8.352.000$      2088 10.022.400$    2436 11.692.800$       2784 13.363.200$    3132 15.033.600$     
285.687.600$   335.611.200$  395.414.400$     451.139.400$   502.043.400$   TOTALES
1 2 3 4 5
TABLA UNIDADES PROYECTADAS A VENDER
2012 2013 2014 2015 2016
 Tabla 020.Cantidades Vendidas. 
 
CANTIDAD 
DIARIA
CANTIDAD 
AL MES
CANTIDAD 
DIARIA
CANTIDAD 
AL MES
CANTIDAD 
DIARIA
CANTIDAD 
AL MES
CANTIDAD 
DIARIA
CANTIDAD 
AL MES
CANTIDAD 
DIARIA
CANTIDAD 
AL MES
7 203 8 232 13 377 18 522 20 580
6 174 7 203 12 348 17 493 19 551
5 145 6 174 9 261 10 290 11 319
15 17 19 21 23
10 12 15 17 19
20 22 24 26 28
15 17 19 21 23
10 12 14 16 18
10 12 14 16 18
15 17 20 22 24
15 17 20 22 24
15 17 20 22 24
18 20 23 27 32
20 22 25 29 34
20 22 25 29 34
18 20 23 27 32
20 22 25 29 34
20 22 25 29 34
92 2668 95 2755 100 2900 105 3045 115 3335
25 27 29 31 33
18 20 22 24 26
18 20 22 24 26
15 17 19 21 23
13 14 16 18 20
10 12 14 16 18
10 12 14 16 18
18 20 22 24 26
20 22 24 26 28
15 17 19 21 23
18 20 22 24 26
18 20 22 24 26
20 22 24 26 28
20 22 24 26 28
20 22 24 26 28
20 22 24 26 28
20 22 24 26 28
20 22 24 26 28
20 22 24 26 28
20 22 24 26 28
20 22 24 26 28
18 20 22 24 26
20 22 24 26 28
19 21 23 25 27
17 19 21 23 25
15 17 19 21 23
2 58 3 87 5 145 6 174 7 203
15 17 19 21 23
10 12 14 16 18
10 12 14 16 18
10 12 14 16 18
25 27 29 31 33
20 22 24 26 28
15 17 19 21 23
9 261 11 319 16 464 19 551 21 609
20162012 2013 2014 2015
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CANTIDAD 
DIARIA
CANTIDAD AL 
MES
CANTIDAD 
DIARIA
CANTIDAD AL 
MES
CANTIDAD 
DIARIA
CANTIDAD AL 
MES
CANTIDAD 
DIARIA
CANTIDAD 
AL MES
CANTIDAD 
DIARIA
CANTIDAD 
AL MES
9 261 11 319 16 464 19 551 20 580
9 261 11 319 16 464 19 551 20 580
17 20 22 24 26
17 20 22 24 26
10 13 15 17 19
23 25 27 29 31
21 23 25 27 29
28 30 32 34 36
22 25 27 29 31
18 20 22 24 26
15 17 19 21 23
23 25 27 29 31
23 25 27 29 31
23 25 27 29 31
23 25 27 29 31
28 30 32 34 36
28 30 32 34 36
28 30 32 34 36
29 31 33 35 37
27 30 32 34 36
29 32 34 36 38
13 15 17 19 21
20 25 30 35 40
10 12 14 16 18
20 22 24 26 28
20 22 24 26 28
15 17 19 21 23
20 22 24 26 28
10 12 14 16 18
15 17 19 21 23
15 17 19 21 23
6 8 10 12 14
8 10 12 14 16
8 10 12 14 16
8 10 12 14 16
20 22 24 26 28
25 27 29 31 33
20 22 24 26 28
20 22 24 26 28
20 22 24 26 28
20 22 24 26 28
20 22 24 26 28
20 22 24 26 28
20 22 24 26 28
20 22 24 26 28
20 22 24 26 28
20 22 24 26 28
25 27 29 31 33
20 22 24 26 28
20 22 24 26 28
20 22 24 26 28
8 10 12 14 16
17 19 21 23 25
12 14 16 18 20
12 14 16 18 20
12 14 16 18 20
12 14 16 18 20
12 14 16 18 20
8 10 12 14 16
15 17 19 21 23
8 10 12 14 16
2015 20162012 2013 2014
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CANTIDAD 
DIARIA
CANTIDAD AL 
MES
CANTIDAD 
DIARIA
CANTIDAD AL 
MES
CANTIDAD 
DIARIA
CANTIDAD AL 
MES
CANTIDAD 
DIARIA
CANTIDAD 
AL MES
CANTIDAD 
DIARIA
CANTIDAD 
AL MES
20 22 24 26 28
25 27 29 31 33
25 27 29 31 33
25 27 29 31 33
25 27 29 31 33
25 27 29 31 33
25 27 29 31 33
9 11 13 15 17
9 11 13 15 17
9 11 13 15 17
15 17 19 21 23
9 11 13 15 17
15 17 19 21 23
9 11 13 15 17
9 11 13 15 17
9 11 13 15 17
10 12 14 16 18
9 11 13 15 17
6 8 10 12 14
7 9 11 13 15
8 10 12 14 16
8 10 12 14 16
8 10 12 14 16
8 10 12 14 16
5 7 9 11 13
3 5 7 9 11
3 5 7 9 11
8 232 9 261 10 290 11 319 12 348
7 203 8 232 9 261 10 290 11 319
6 174 7 203 8 232 9 261 10 290
7 203 8 232 9 261 10 290 11 319
7 203 8 232 9 261 10 290 11 319
7 203 8 232 9 261 10 290 11 319
8 232 9 261 10 290 11 319 12 348
9 261 10 290 11 319 12 348 13 377
9 261 10 290 11 319 12 348 13 377
8 232 9 261 10 290 11 319 12 348
8 232 9 261 10 290 11 319 12 348
9 261 10 290 11 319 12 348 13 377
8 232 9 261 10 290 11 319 12 348
20 22 24 26 28
7 203 8 232 9 261 10 290 11 319
6 174 7 203 8 232 9 261 10 290
5 145 6 174 7 203 8 232 9 261
6 174 7 203 8 232 9 261 10 290
5 145 6 174 7 203 8 232 9 261
20 22 24 26 28
20 22 24 26 28
6 174 7 203 8 232 9 261 10 290
5 145 6 174 7 203 8 232 9 261
6 174 7 203 8 232 9 261 10 290
2015 20162012 2013 2014
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CANTIDAD 
DIARIA
CANTIDAD AL 
MES
CANTIDAD 
DIARIA
CANTIDAD AL 
MES
CANTIDAD 
DIARIA
CANTIDAD AL 
MES
CANTIDAD 
DIARIA
CANTIDAD 
AL MES
CANTIDAD 
DIARIA
CANTIDAD 
AL MES
6 174 7 203 8 232 9 261 10 290
4 116 5 145 6 174 7 203 8 232
9 11 13 15 17
6 174 7 203 8 232 9 261 10 290
6 174 7 203 8 232 9 261 10 290
6 174 7 203 8 232 9 261 10 290
6 174 7 203 8 232 9 261 10 290
6 174 7 203 8 232 9 261 10 290
6 174 7 203 8 232 9 261 10 290
6 174 7 203 8 232 9 261 10 290
6 174 7 203 8 232 9 261 10 290
6 174 7 203 8 232 9 261 10 290
6 174 7 203 8 232 9 261 10 290
6 174 7 203 8 232 9 261 10 290
6 174 7 203 8 232 9 261 10 290
6 174 7 203 8 232 9 261 10 290
5 145 6 174 7 203 8 232 9 261
7 203 8 232 9 261 10 290 11 319
19 551 20 580 21 609 22 638 23 667
7 203 8 232 9 261 10 290 11 319
12 14 16 18 20
10 12 14 16 18
3 87 4 116 5 145 6 174 7 203
3 87 4 116 5 145 6 174 7 203
3 87 4 116 5 145 6 174 7 203
4 116 5 145 6 174 7 203 8 232
4 116 5 145 6 174 7 203 8 232
4 116 5 145 6 174 7 203 8 232
3 87 4 116 5 145 6 174 7 203
3 87 4 116 5 145 6 174 7 203
15 17 19 21 23
3 87 4 116 5 145 6 174 7 203
3 87 4 116 5 145 6 174 7 203
3 87 4 116 5 145 6 174 7 203
4 116 5 145 6 174 7 203 8 232
4 116 5 145 6 174 7 203 8 232
3 87 4 116 5 145 6 174 7 203
4 116 5 145 6 174 7 203 8 232
4 116 5 145 6 174 7 203 8 232
3 87 4 116 5 145 6 174 7 203
4 116 5 145 6 174 7 203 8 232
8 232 9 261 10 290 11 319 12 348
3 87 4 116 5 145 6 174 7 203
3 87 4 116 5 145 6 174 7 203
3 87 4 116 5 145 6 174 7 203
20 22 24 26 28
16 464 17 493 18 522 19 551 20 580
9 261 10 290 11 319 12 348 13 377
6 174 7 203 8 232 9 261 10 290
5 145 6 174 7 203 8 232 9 261
6 174 7 203 8 232 9 261 10 290
10 12 14 16 18
5 145 6 174 7 203 8 232 9 261
3 87 4 116 5 145 6 174 7 203
9 261 10 290 11 319 12 348 13 377
7 203 8 232 9 261 10 290 11 319
3 87 4 116 5 145 6 174 7 203
5 145 6 174 7 203 8 232 9 261
2015 20162012 2013 2014
 Tabla 021. Compra de mercancías 
 
 
2012 2013 2014 2015 2016
1 2 3 4 5
libra arroz ROA 1.000$              2.436.000$         2.784.000$          4.524.000$          6.264.000$          6.960.000$          
libra azucar LA CASTILLA 900$                 1.879.200$         2.192.400$          3.758.400$          5.324.400$          5.950.800$          
libra sal REFISAL 300$                 522.000$            626.400$             939.600$             1.044.000$          1.148.400$          
400 gr arverja DIAMANTE 500$                 90.000$             102.000$             114.000$             126.000$             138.000$             
400 gr blanquillos DIAMANTE 1.100$              132.000$            158.400$             198.000$             224.400$             250.800$             
400 gr lenteja DIAMANTE 1.050$              252.000$            277.200$             302.400$             327.600$             352.800$             
400 gr frijol DIAMANTE 1.350$              243.000$            275.400$             307.800$             340.200$             372.600$             
libra maiz pira DIAMANTE 1.000$              120.000$            144.000$             168.000$             192.000$             216.000$             
libra azucar morena CASTILLA 1.000$              120.000$            144.000$             168.000$             192.000$             216.000$             
200 gr avena hojuelas QUAKER 1.100$              198.000$            224.400$             264.000$             290.400$             316.800$             
libra AREPA HARINA 1.200$              216.000$            244.800$             288.000$             316.800$             345.600$             
380 gr leche en polvo COLANTA 5.400$              972.000$            1.101.600$          1.296.000$          1.425.600$          1.555.200$          
125 gr chocolate en polvo CHOCOLINE 2.400$              518.400$            576.000$             662.400$             777.600$             921.600$             
125 gr
chocolate en polvo 
CHOCOEXPRESS 2.350$              564.000$            620.400$             705.000$             817.800$             958.800$             
200 gr harina pan MAMI PAN 900$                 216.000$            237.600$             270.000$             313.200$             367.200$             
libra harina de trigo AGUILEÑA 800$                 172.800$            192.000$             220.800$             259.200$             307.200$             
250 gr spaguetti DORIA 1.000$              240.000$            264.000$             300.000$             348.000$             408.000$             
250 gr fideos para sopa DORIA 1.000$              240.000$            264.000$             300.000$             348.000$             408.000$             
unidad huevos super 200$                 6.403.200$         6.612.000$          6.960.000$          7.308.000$          8.004.000$          
panal/30 unidades huevos super 6.700$              2.010.000$         2.170.800$          2.331.600$          2.492.400$          2.653.200$          
libra panela 900$                 194.400$            216.000$             237.600$             259.200$             280.800$             
kilo panela 1.900$              410.400$            456.000$             501.600$             547.200$             592.800$             
1000 gr aceite light GOURMET 9.000$              1.620.000$         1.836.000$          2.052.000$          2.268.000$          2.484.000$          
500 gr aceite OLIOSOYA 2.900$              452.400$            487.200$             556.800$             626.400$             696.000$             
250 gr aceite OLIOSOYA 1.500$              180.000$            216.000$             252.000$             288.000$             324.000$             
1000 gr aceite OLIOSOYA 4.900$              588.000$            705.600$             823.200$             940.800$             1.058.400$          
175 gr atun en agua ISABEL 2.500$              540.000$            600.000$             660.000$             720.000$             780.000$             
175 gr atun en aceite ISABEL 2.500$              600.000$            660.000$             720.000$             780.000$             840.000$             
156 gr sardina ESPAÑOLA 900$                 162.000$            183.600$             205.200$             226.800$             248.400$             
libra café SELLO ROJO 7.700$              1.663.200$         1.848.000$          2.032.800$          2.217.600$          2.402.400$          
250 gr café SELLO ROJO 3.700$              799.200$            888.000$             976.800$             1.065.600$          1.154.400$          
125 gr café SELLO ROJO 2.100$              504.000$            554.400$             604.800$             655.200$             705.600$             
50 gr café COLCAFE 2.900$              696.000$            765.600$             835.200$             904.800$             974.400$             
15 gr chocolate pastillas LUKER 280$                 67.200$             73.920$               80.640$               87.360$               94.080$               
200 gr mayonesa FRUKO 2.100$              504.000$            554.400$             604.800$             655.200$             705.600$             
90 gr mayonesa FRUKO 600$                 144.000$            158.400$             172.800$             187.200$             201.600$             
200 gr salsa de tomate FRUKO 1.700$              408.000$            448.800$             489.600$             530.400$             571.200$             
90 gr salsa de tomate FRUKO 600$                 144.000$            158.400$             172.800$             187.200$             201.600$             
320 gr galletas saladas SALTIN 2.100$              504.000$            554.400$             604.800$             655.200$             705.600$             
312 gr galletas semidulces DUCALES 2.600$              624.000$            686.400$             748.800$             811.200$             873.600$             
250 gr mantequilla normal PREMIER 2.300$              496.800$            552.000$             607.200$             662.400$             717.600$             
libra mantequilla light CAMPI 5.900$              1.416.000$         1.557.600$          1.699.200$          1.840.800$          1.982.400$          
40 gr gelatina en polvo FRUTIÑO 700$                 159.600$            176.400$             193.200$             210.000$             226.800$             
90 gr MAIZENA 850$                 173.400$            193.800$             214.200$             234.600$             255.000$             
18 gr FRUTIÑO sobres 400$                 72.000$             81.600$               91.200$               100.800$             110.400$             
39 gr LA SOPERA sobres 600$                 417.600$            626.400$             1.044.000$          1.252.800$          1.461.600$          
6 gr GUISA MAC 300$                 54.000$             61.200$               68.400$               75.600$               82.800$               
20 gr TRIGUISAR 300$                 36.000$             43.200$               50.400$               57.600$               64.800$               
5 gr canela LA GRANJA 400$                 48.000$             57.600$               67.200$               76.800$               86.400$               
5 gr clavos  LA GRANJA 400$                 48.000$             57.600$               67.200$               76.800$               86.400$               
8 gr caldo desmenuzado KNORR 190$                 57.000$             61.560$               66.120$               70.680$               75.240$               
30 gr
MAIZENA sobres coladas 
saborizadas 600$                 144.000$            158.400$             172.800$             187.200$             201.600$             
125 gr margarina  LA FINA 900$                 162.000$            183.600$             205.200$             226.800$             248.400$             
PRECIO COSTO
COMPRA MERCANCIA
CANTIDAD PRODUCTO
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2012 2013 2014 2015 2016
1 2 3 4 5
unidad / rollo
papel higienico 
FAMILIA MEGAROLLO 1.300$              4.071.600$          4.976.400$          7.238.400$        8.595.600$         9.500.400$     
unidad / rollo
Papel higienico SCOTT 
3 en 1 1.200$              3.758.400$          4.593.600$          6.681.600$        7.934.400$         8.352.000$     
unidad / rollo
papel higienico sCOTT 
2 en 1 800$                2.505.600$          3.062.400$          4.454.400$        5.289.600$         5.568.000$     
130 gr jabon baño PROTEX 1.350$              275.400$            324.000$            356.400$          388.800$            421.200$        
130 gr 
jabon baño 
PALMOLIVE 1.250$              255.000$            300.000$            330.000$          360.000$            390.000$        
unidad / 3
cuchilla afeitar 
MINORA 600$                72.000$              93.600$              108.000$          122.400$            136.800$        
unidad
maquina de afeitar 
PRESTOBARBA 
GUILLETTE 1.700$              469.200$            510.000$            550.800$          591.600$            632.400$        
unidad maquina de afeitar BIC 800$                201.600$            220.800$            240.000$          259.200$            278.400$        
unidad / sobre
desodorante SPEED 
STICK 550$                184.800$            198.000$            211.200$          224.400$            237.600$        
unidad / sobre
Desodorante LADY 
SPEED STICK 550$                145.200$            165.000$            178.200$          191.400$            204.600$        
unidad
cepillo de dientes 
COLGATE 900$                194.400$            216.000$            237.600$          259.200$            280.800$        
unidad
cepillo de dientes 
niños COLGATE 900$                162.000$            183.600$            205.200$          226.800$            248.400$        
unidad / sobre shapoo SEDAL 390$                107.640$            117.000$            126.360$          135.720$            145.080$        
unidad / sobre
shapoo HEAD & 
SHOULDERS 390$                107.640$            117.000$            126.360$          135.720$            145.080$        
unidad / sobre shampoo PANTENE 390$                107.640$            117.000$            126.360$          135.720$            145.080$        
unidad / sobre shampoo SAVITAL 390$                107.640$            117.000$            126.360$          135.720$            145.080$        
unidad / sobre acondicionador SEDAL 390$                131.040$            140.400$            149.760$          159.120$            168.480$        
unidad / sobre
crema para peinar 
SEDAL 390$                131.040$            140.400$            149.760$          159.120$            168.480$        
unidad / 15
protectores diarios 
NOSOTRAS 900$                302.400$            324.000$            345.600$          367.200$            388.800$        
unidad / 10
toallas higienicas 
NOSOTRAS normal 2.000$              696.000$            744.000$            792.000$          840.000$            888.000$        
unidad / 10
toallas higienicas 
KOTEX normal 2.250$              729.000$            810.000$            864.000$          918.000$            972.000$        
unidad / 10
toallas higienicas 
NOSOTRAS rapigel 2.650$              922.200$            1.017.600$          1.081.200$        1.144.800$         1.208.400$     
unidad / sobre gel EGO 150$                23.400$              27.000$              30.600$            34.200$              37.800$          
unidad pañal PEQUEÑIN  400$                96.000$              120.000$            144.000$          168.000$            192.000$        
unidad / 30 pañal WINNIE 13.000$            1.560.000$          1.872.000$          2.184.000$        2.496.000$         2.808.000$     
50 ml
crema de dientes 
COLGATE 1.300$              312.000$            343.200$            374.400$          405.600$            436.800$        
100 ml
crema de dientes 
COLGATE tripleaccion 3.700$              888.000$            976.800$            1.065.600$        1.154.400$         1.243.200$     
unidad curitas CURE BAND 25$                  4.500$                5.100$                5.700$              6.300$               6.900$            
unidad / 200 servilletas FAMILIA 1.500$              360.000$            396.000$            432.000$          468.000$            504.000$        
250 ml shampoo hombre EGO 5.800$              696.000$            835.200$            974.400$          1.113.600$         1.252.800$     
160 ml desodorante AXE 8.900$              1.602.000$          1.815.600$          2.029.200$        2.242.800$         2.456.400$     
unidad candela TOKAI 350$                63.000$              71.400$              79.800$            88.200$              96.600$          
unidad / par guantes ETERNA 1.900$              136.800$            182.400$            228.000$          273.600$            319.200$        
unidad
escoba barredora 
suave 3.400$              326.400$            408.000$            489.600$          571.200$            652.800$        
unidad trapeador industrial 3.900$              374.400$            468.000$            561.600$          655.200$            748.800$        
unidad recojedor 1.000$              96.000$              120.000$            144.000$          168.000$            192.000$        
300 gr jabon REY 900$                216.000$            237.600$            259.200$          280.800$            302.400$        
500 cm 2
limpiador liquido 
FABULOSO 2.100$              630.000$            680.400$            730.800$          781.200$            831.600$        
500 gr
detergente con 
suavizante RINDEX 2.250$              540.000$            594.000$            648.000$          702.000$            756.000$        
1000 gr
detergente con 
suavizante RINDEX 5.250$              1.260.000$          1.386.000$          1.512.000$        1.638.000$         1.764.000$     
500 gr detergente FAB 5.250$              1.260.000$          1.386.000$          1.512.000$        1.638.000$         1.764.000$     
1000 gr detergente FAB 5.600$              1.344.000$          1.478.400$          1.612.800$        1.747.200$         1.881.600$     
500 gr detergente ARIEL 2.900$              696.000$            765.600$            835.200$          904.800$            974.400$        
1000 gr detergente ARIEL 6.000$              1.440.000$          1.584.000$          1.728.000$        1.872.000$         2.016.000$     
150 gr
lavaplatos en disco 
AXION 500$                120.000$            132.000$            144.000$          156.000$            168.000$        
235 gr lavaplatos AXION 1.400$              336.000$            369.600$            403.200$          436.800$            470.400$        
900 gr lavaplatos AXION 5.700$              1.368.000$          1.504.800$          1.641.600$        1.778.400$         1.915.200$     
190 gr
jabon en barra VEL 
ROSITA 990$                237.600$            261.360$            285.120$          308.880$            332.640$        
80 cm 2 sobre SUAVITEL 1.350$              405.000$            437.400$            469.800$          502.200$            534.600$        
850 cm 3  SUAVITEL 3.600$              864.000$            950.400$            1.036.800$        1.123.200$         1.209.600$     
500 cm 3 limpido CLOROX 700$                168.000$            184.800$            201.600$          218.400$            235.200$        
1000 cm 3 limpido CLOROX 1.900$              456.000$            501.600$            547.200$          592.800$            638.400$        
360 ml
alcohol antiseptico 
OSA 1.000$              96.000$              120.000$            144.000$          168.000$            192.000$        
unidad
bombillo ahorrador 18 
w PHILIPS 6.200$              1.264.800$          1.413.600$          1.562.400$        1.711.200$         1.860.000$     
unidad / par pilas AA EVEREADY 700$                100.800$            117.600$            134.400$          151.200$            168.000$        
unidad / par
pilas tipo D 
PANASONIC 1.700$              244.800$            285.600$            326.400$          367.200$            408.000$        
unidad / par pilas AA PANASONIC 650$                93.600$              109.200$            124.800$          140.400$            156.000$        
unidad / par pilas tipo C EVEREADY 1.700$              244.800$            285.600$            326.400$          367.200$            408.000$        
COMPRA MERCANCIA
CANTIDAD PRODUCTO PRECIO COSTO
 Tabla 021. (Continuación)  
 
2012 2013 2014 2015 2016
1 2 3 4 5
unidad / par
pilas tipo AAA 
EVEREADY 1.700$              244.800$            285.600$            326.400$          367.200$            408.000$        
4 gr SUPER GLUE 200$                19.200$              24.000$              28.800$            33.600$              38.400$          
8 mts
papel aluminio 
ALUMINA 1.800$              324.000$            367.200$            410.400$          453.600$            496.800$        
unidad
vela cirio SANTA 
SOFIA 290$                27.840$              34.800$              41.760$            48.720$              55.680$          
7 gr esponjilla TOP 120$                28.800$              31.680$              34.560$            37.440$              40.320$          
unidad / 10 paquete DERBY 1.000$              300.000$            324.000$            348.000$          372.000$            396.000$        
unidad / 20 paquete DERBY 1.900$              570.000$            615.600$            661.200$          706.800$            752.400$        
unidad / 20 paquete PREMIER 1.600$              480.000$            518.400$            556.800$          595.200$            633.600$        
unidad / 10 paquete PREMIER 850$                255.000$            275.400$            295.800$          316.200$            336.600$        
unidad / 20 paquete GREEN 1.900$              570.000$            615.600$            661.200$          706.800$            752.400$        
unidad / 10 paquete GREEN 1.050$              315.000$            340.200$            365.400$          390.600$            415.800$        
360 ml
enjuage bucal 
LISTERINE 6.400$              691.200$            844.800$            998.400$          1.152.000$         1.305.600$     
500 ml
enjuage bucal 
LISTERINE 9.200$              993.600$            1.214.400$          1.435.200$        1.656.000$         1.876.800$     
100 mts
hilo dental JOHNSON & 
JOHNSON 4.300$              464.400$            567.600$            670.800$          774.000$            877.200$        
800 gr
alimento para perros 
NUTRECAN 1.700$              306.000$            346.800$            387.600$          428.400$            469.200$        
500 gr
alimento para gatos 
MIRRINGO 1.900$              205.200$            250.800$            296.400$          342.000$            387.600$        
unidad / sobre sal de frutas PHILLIPS 550$                99.000$              112.200$            125.400$          138.600$            151.800$        
unidad / pasta ADVIL 390$                42.120$              51.480$              60.840$            70.200$              79.560$          
unidad / capsula ADVIL fastgel 490$                52.920$              64.680$              76.440$            88.200$              99.960$          
unidad / tableta ALKA - SELTZER 300$                32.400$              39.600$              46.800$            54.000$              61.200$          
unidad / pasta DOLEX - gripa 490$                58.800$              70.560$              82.320$            94.080$              105.840$        
unidad / pasta DOLEX  300$                32.400$              39.600$              46.800$            54.000$              61.200$          
unidad / 40 mts
cinta de enmascarar 
TESA 1.900$              136.800$            182.400$            228.000$          273.600$            319.200$        
unidad / 180 palillos FESTIVAL 300$                25.200$              32.400$              39.600$            46.800$              54.000$          
unidad / 25 
vasos desechables 7 
onzas 450$                43.200$              54.000$              64.800$            75.600$              86.400$          
unidad lapiz 12 hb BIC 280$                26.880$              33.600$              40.320$            47.040$              53.760$          
unidad
lapicero boligrafos 
KILOMETRICO 280$                26.880$              33.600$              40.320$            47.040$              53.760$          
unidad / 60
caja de fosforos 
POPULAR 70$                  6.720$                8.400$                10.080$            11.760$              13.440$          
15 ml betun CHERRY 650$                39.000$              54.600$              70.200$            85.800$              101.400$        
unidad
sacapuntas metalico 
MERLETTO 200$                7.200$                12.000$              16.800$            21.600$              26.400$          
unidad
borrador de nata 
PELIKAN 100$                3.600$                6.000$                8.400$              10.800$              13.200$          
unidad bolsa de basura 100$                278.400$            313.200$            348.000$          382.800$            417.600$        
unidad / 12 gr chocolatina JET 250$                609.000$            696.000$            783.000$          870.000$            957.000$        
unidad / 3.8 gr
bananas COFFE 
DELIGHT 30$                  62.640$              73.080$              83.520$            93.960$              104.400$        
unidad / 4 gr
caramelo de leche 
BIANCHI SUPER 30$                  73.080$              83.520$              93.960$            104.400$            114.840$        
15.3 gr
galletas tipo leche 
NOEL 80$                  194.880$            222.720$            250.560$          278.400$            306.240$        
12 gr 
galletas wafer 
COLOMBINA 80$                  194.880$            222.720$            250.560$          278.400$            306.240$        
50 gr galletas festival NOEL 300$                835.200$            939.600$            1.044.000$        1.148.400$         1.252.800$     
unidad / 2,9 gr / 
2 pastillas chiclets ADAMS 50$                  156.600$            174.000$            191.400$          208.800$            226.200$        
unidad hall ADAMS 50$                  156.600$            174.000$            191.400$          208.800$            226.200$        
unidad bocadillo veleño 60$                  167.040$            187.920$            208.800$          229.680$            250.560$        
30 gr
leche entera 
condensada azucarada 
LA LECHERA NESTLE 350$                974.400$            1.096.200$          1.218.000$        1.339.800$         1.461.600$     
unidad
menta helada 
COLOMBINA 20$                  62.640$              69.600$              76.560$            83.520$              90.480$          
unidad / 21 gr BONBONBUM 150$                417.600$            469.800$            522.000$          574.200$            626.400$        
unidad / 12 tostadas LA VICTORIA 1.350$              324.000$            356.400$            388.800$          421.200$            453.600$        
600 gr pan tajado BIMBO 2.400$              5.846.400$          6.681.600$          7.516.800$        8.352.000$         9.187.200$     
33 gr papas MARGARITA 800$                1.670.400$          1.948.800$          2.227.200$        2.505.600$         2.784.000$     
40 gr DORITOS FRITO LAY 600$                1.044.000$          1.252.800$          1.461.600$        1.670.400$         1.879.200$     
30 gr CHOCLITOS FRITO LAY 400$                835.200$            974.400$            1.113.600$        1.252.800$         1.392.000$     
23 gr boliquesos CHEETOS 400$                696.000$            835.200$            974.400$          1.113.600$         1.252.800$     
20 gr / sobre CHOCOLISTO 300$                72.000$              79.200$              86.400$            93.600$              100.800$        
25 gr / sobre MILO 750$                180.000$            198.000$            216.000$          234.000$            252.000$        
35 gr cereal CHOCOKRISPIS 600$                1.252.800$          1.461.600$          1.670.400$        1.879.200$         2.088.000$     
30 gr cereal MILO 600$                1.044.000$          1.252.800$          1.461.600$        1.670.400$         1.879.200$     
30 gr cereal CHOCAPIC 600$                1.252.800$          1.461.600$          1.670.400$        1.879.200$         2.088.000$     
35 gr cereal ZUCARITAS 550$                1.148.400$          1.339.800$          1.531.200$        1.722.600$         1.914.000$     
54 gr CHEESE TRIS 600$                835.200$            1.044.000$          1.252.800$        1.461.600$         1.670.400$     
135 gr 
kola granulada 
TARRITO ROJO JGB 4.700$              507.600$            620.400$            733.200$          846.000$            958.800$        
COMPRA MERCANCIA
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2012 2013 2014 2015 2016
1 2 3 4 5
600 ml COCA COLA go pack 1.650$              3.445.200$          4.019.400$          4.593.600$        5.167.800$         5.742.000$     
400 ml SPRITE flexi 850$                1.774.800$          2.070.600$          2.366.400$        2.662.200$         2.958.000$     
400 ml PREMIO flexi 850$                1.774.800$          2.070.600$          2.366.400$        2.662.200$         2.958.000$     
400 ml
QUATRO TORONJA 
flexi 850$                1.774.800$          2.070.600$          2.366.400$        2.662.200$         2.958.000$     
400 ml COCA COLA flexi 1.000$              2.088.000$          2.436.000$          2.784.000$        3.132.000$         3.480.000$     
350 ml COCA COLA retornable 850$                1.774.800$          2.070.600$          2.366.400$        2.662.200$         2.958.000$     
350 ml PREMIO retornable 850$                1.774.800$          2.070.600$          2.366.400$        2.662.200$         2.958.000$     
350 ml
COCA COLA zero 
retornable 850$                1.774.800$          2.070.600$          2.366.400$        2.662.200$         2.958.000$     
350 ml SPRITE retornable 850$                1.774.800$          2.070.600$          2.366.400$        2.662.200$         2.958.000$     
350 ml
gaseosas POSTOBON 
retornable 850$                1.774.800$          2.070.600$          2.366.400$        2.662.200$         2.958.000$     
330 cm 3
PONY MALTA no 
retornable 1.000$              2.088.000$          2.436.000$          2.784.000$        3.132.000$         3.480.000$     
225 cm 3
PONY MALTA 
retornable 800$                1.670.400$          1.948.800$          2.227.200$        2.505.600$         2.784.000$     
600 ml
agua BRISA botella 
plastica 1.000$              2.088.000$          2.436.000$          2.784.000$        3.132.000$         3.480.000$     
330 cm 3 MALTIZ retornable 800$                1.392.000$          1.670.400$          1.948.800$        2.227.200$         2.505.600$     
500 cm 3 cerveza AGUILA 1.300$              3.166.800$          3.619.200$          4.071.600$        4.524.000$         4.976.400$     
200 ml bolis TAN´GELO 50$                  330.600$            348.000$            365.400$          382.800$            400.200$        
350 ml bolsa agua CRISTAL 340$                828.240$            946.560$            1.064.880$        1.183.200$         1.301.520$     
20 lt / botellon
agua cristal 
POSTOBON 6.900$              993.600$            1.159.200$          1.324.800$        1.490.400$         1.656.000$     
20 lt / botellon agua BRISA  6.900$              828.000$            993.600$            1.159.200$        1.324.800$         1.490.400$     
250 ml jugos HIT retornable 600$                626.400$            835.200$            1.044.000$        1.252.800$         1.461.600$     
350 ml jugos HIT retornable 800$                835.200$            1.113.600$          1.392.000$        1.670.400$         1.948.800$     
250 ml
gaseosas POSTOBON  
no retornable 1.600$              1.670.400$          2.227.200$          2.784.000$        3.340.800$         3.897.600$     
1.5 lt
gaseosas POSTOBON  
no retornable 2.400$              3.340.800$          4.176.000$          5.011.200$        5.846.400$         6.681.600$     
2.5 lt
gaseosas POSTOBON  
no retornable 3.400$              4.732.800$          5.916.000$          7.099.200$        8.282.400$         9.465.600$     
3 lt
gaseosas POSTOBON  
no retornable 3.850$              5.359.200$          6.699.000$          8.038.800$        9.378.600$         10.718.400$    
3 lt
COCA COLA no 
retornable 3.850$              4.019.400$          5.359.200$          6.699.000$        8.038.800$         9.378.600$     
1.5 lt
COCA COLA no 
retornable 2.400$              2.505.600$          3.340.800$          4.176.000$        5.011.200$         5.846.400$     
200 cm 3 
PONY MALTA mini no 
retornable 650$                117.000$            132.600$            148.200$          163.800$            179.400$        
1.5 lt
PONY MALTA no 
retornable 2.400$              2.505.600$          3.340.800$          4.176.000$        5.011.200$         5.846.400$     
330 cm 3
PONY MALTA 
retornable 1.000$              1.044.000$          1.392.000$          1.740.000$        2.088.000$         2.436.000$     
200 ml jugos HIT cajita 800$                835.200$            1.113.600$          1.392.000$        1.670.400$         1.948.800$     
330 cm 3
cerveza en lata 
COSTEÑA 1.250$              1.740.000$          2.175.000$          2.610.000$        3.045.000$         3.480.000$     
330 cm 3 cerveza en lata POKER 1.250$              1.740.000$          2.175.000$          2.610.000$        3.045.000$         3.480.000$     
330 ml
cerveza CLUB 
COLOMBIA retornable 1.200$              1.252.800$          1.670.400$          2.088.000$        2.505.600$         2.923.200$     
330 ml
cerveza COSTEÑA 
retornable 1.000$              1.392.000$          1.740.000$          2.088.000$        2.436.000$         2.784.000$     
330 ml
cerveza POKER 
retornable 1.000$              1.392.000$          1.740.000$          2.088.000$        2.436.000$         2.784.000$     
500 ml
gaseosas POSTOBON 
no retornable 1.300$              1.357.200$          1.809.600$          2.262.000$        2.714.400$         3.166.800$     
330 ml AGUILA light 1.100$              1.531.200$          1.914.000$          2.296.800$        2.679.600$         3.062.400$     
4200 gr queso COLANTA 1.350$              3.758.400$          4.228.200$          4.698.000$        5.167.800$         5.637.600$     
100 gr salchichon ZENU 1.000$              1.044.000$          1.392.000$          1.740.000$        2.088.000$         2.436.000$     
unidad / 62 gr / 
par
salchichas rancheras 
ZENU 1.000$              1.044.000$          1.392.000$          1.740.000$        2.088.000$         2.436.000$     
100 gr chorizo DAN 750$                783.000$            1.044.000$          1.305.000$        1.566.000$         1.827.000$     
unidad / 90 gr 
hamburguesa 
PIMPOLLO 650$                156.000$            171.600$            187.200$          202.800$            218.400$        
1 lt leche COLANTA 1.600$              8.908.800$          9.465.600$          10.022.400$      10.579.200$       11.136.000$    
1100 ml leche ALQUERIA 1.900$              5.950.800$          6.612.000$          7.273.200$        7.934.400$         8.595.600$     
500 ml leche ALQUERIA 1.000$              2.088.000$          2.436.000$          2.784.000$        3.132.000$         3.480.000$     
250 ml leche COLANTA 450$                783.000$            939.600$            1.096.200$        1.252.800$         1.409.400$     
500 ml leche COLANTA 910$                1.900.080$          2.216.760$          2.533.440$        2.850.120$         3.166.800$     
125 gr
crema de leche 
ALQUERIA 900$                108.000$            129.600$            151.200$          172.800$            194.400$        
350 gr pulpa de fruta natural 1.000$              1.740.000$          2.088.000$          2.436.000$        2.784.000$         3.132.000$     
50 gr
en rodajas salchichon 
cervecero ZENU 900$                939.600$            1.252.800$          1.566.000$        1.879.200$         2.192.400$     
unidad / 6 arepas ACASIAS 1.000$              3.132.000$          3.480.000$          3.828.000$        4.176.000$         4.524.000$     
unidad / 10 arepas ACASIAS 1.400$              3.410.400$          3.897.600$          4.384.800$        4.872.000$         5.359.200$     
750 gr
bandeja de pollo 
PIMPOLLO surtido 2.800$              2.923.200$          3.897.600$          4.872.000$        5.846.400$         6.820.800$     
900 gr
bandeja de pollo 
BUCANERO surtido 3.500$              6.090.000$          7.308.000$          8.526.000$        9.744.000$         10.962.000$    
210.388.380$      247.067.820$      290.532.060$    331.277.700$      368.644.740$  
COMPRA MERCANCIA
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 Tabla 022. Juego de Inventarios 
 
 
 
Tabla 023. Liquidación de crédito 
 
 
 
 
 
 
2012 2013 2014 2015 2016
INV. INI 15.250.000$       38.250.000$         45.620.000$         58.620.000$         
MAS COMPRAS 210.388.380$    262.317.820$     290.532.060$       331.277.700$       368.644.740$       
. INVEN FINAL 15.250.000$      38.250.000$       45.620.000$         58.620.000$         62.830.000$         
COSTOS 195.138.380$    239.317.820$     283.162.060$       318.277.700$       364.434.740$       
JUEGO INVENTARIOS
N° Cuota Abono a Interés Abono a Capital Total Cuota Saldo Actual
1 $13.468.699,99 $6.564.468,72 $20.033.168,71 $47.310.331,22
2 $11.827.582,81 $8.205.585,90 $20.033.168,71 $39.104.745,32
3 $9.776.186,33 $10.256.982,38 $20.033.168,71 $28.847.762,94
4 $7.211.940,73 $12.821.227,97 $20.033.168,71 $16.026.534,97
5 $4.006.633,74 $16.026.534,97 $20.033.168,71 $0,00
Totales $46.291.043,60 $53.874.799,94 $100.165.843,54
Período Interés Saldo
0 0 23.089.200$       
1 2.308.920$        25.398.120$       
2 2.539.812$        27.937.932$       
3 2.793.793$        30.731.725$       
4 3.073.173$        33.804.898$       
5 3.380.490$        37.185.387$       
PERIODO VALOR CUOTA INTERES AMORTIZACION SALDO
0  $                   -    $                   -    $                   -    $      53.874.800 
1  $      17.841.236  $      10.538.890  $        7.302.346  $      46.572.454 
2  $      17.841.236  $       9.110.418  $        8.730.817  $      37.841.637 
3  $      17.841.236  $       7.402.512  $      10.438.724  $      27.402.913 
4  $      17.841.236  $       5.360.508  $      12.480.728  $      14.922.185 
5  $      17.841.236  $       2.919.051  $      14.922.185  $                   -   
INVERSION INICIAL 76.964.000$       
PRESTAMO 53.874.800$       
INVERSION SOCIOS 23.089.200$       
TIO (TMAR) 10% ANUAL
TASA PRESTAMO 19,56% ANUAL
 Tabla 024. Liquidación de Nomina 
 
 
 
 
Tabla 025. Balance general 
 
 
SALARIO 
BASICO
535.600$   
AUX 
TRANSP
ORTE
63.600$    
EMPLEADOR
APORTE 
EPS
APORTE 
PENSION
APORTE 
ARP PARAFISCALES CESANTIAS
INT SOBRE 
CESANTIAS PRIMA VACACIONES TOTALES
8,50% 12% 0,52% 9% 8,33% 1% 8,33% 4,17%
2 535.600$    63.600$     45.526$  64.272$    2.796$    48.204$              49.913$      5.992$        49.913$   22.317$           288.933$   
91.052$  128.544$  5.592$    96.408$              99.827$      11.984$      99.827$   44.633$           577.866$   
321.596$    256.271$         
2.796$    48.204$              49.913$   22.317$           288.933$   
TOTALES
1 535.600$    63.600$     45.526$  64.272$    49.913$      5.992$        
NOMINA
TOTAL 
DEVENGADO
EPS 4% PENSION 4%
TOTAL 
DEDUCCION
TOTAL
2 535.600$        63.600$            599.200$                  21.424$                   21.424$              42.848$             556.352$      
TOTAL DEDUCCIONES
1 535.600$        63.600$            599.200$                  21.424$                   21.424$              42.848$             556.352$      
Activo Corriente
Efectivo 113.562.355$         118.911.045$         135.222.868$         167.200.621$         249.676.341$         
Inventarios 195.138.380$         239.317.820$         283.162.060$         318.277.700$         364.434.740$         
Total Activo Corriente: 308.700.735$         358.228.865$         418.384.928$         485.478.321$         614.111.081$         
Maquinaria y equipo 3.900.000$             
Depreciación Acumulada 390.000$                 390.000$                 390.000$                 390.000$                 390.000$                 
Maquinaria y equipo Neto 3.510.000$             -390.000$               -390.000$               -390.000$               -390.000$               
Muebles y Enseres 2.680.000$             -$                          -$                          -$                          -$                          
Depreciación Acumulada 536.000$                 536.000$                 536.000$                 536.000$                 536.000$                 
Muebles y Enseres Neto 2.144.000$             -536.000$               -536.000$               -536.000$               -536.000$               
Equipo de Oficina 335.000$                 335.000$                 
Depreciación Acumulada 33.500$                   33.500$                   33.500$                   33.500$                   33.500$                   
Equipo de Oficina Neto 301.500$                 -33.500$                  -33.500$                  -33.500$                  301.500$                 
Total Activos Fijos: 6.915.000$             -$                          -$                          -$                          335.000$                 
TOTAL ACTIVO 315.615.735$         358.228.865$         418.384.928$         485.478.321$         614.446.081$         
Pasivo
Cuentas por Pagar Proveedores 210.388.380$         239.317.820$         283.162.060$         318.277.700$         364.434.740$         
Impuestos por pagar 2.744.184$             2.161.840$             7.561.592$             15.277.647$           40.314.780$           
Pasivo corriente 213.132.564$         241.479.660$         290.723.652$         333.555.347$         404.749.520$         
Obligaciones Financieras 53.874.800$           46.572.454$           37.841.637$           27.402.913$           14.922.185$           
TOTAL PASIVO 267.007.364$         288.052.114$         328.565.289$         360.958.260$         419.671.705$         
Patrimonio
Capital Social 23.089.200$           23.089.200$           23.089.200$           23.089.200$           23.089.200$           
Utilidades del Ejercicio -5.571.525$            4.389.190$             15.352.323$           31.018.253$           81.851.220$           
TOTAL PATRIMONIO 17.517.675$           27.478.390$           38.441.523$           54.107.453$           104.940.420$         
TOTAL PAS + PAT 284.525.039$         315.530.504$         367.006.812$         415.065.713$         524.612.125$         
BALANCE GENERAL 2012 2013 2014 20162015
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 Gráfica 020. Total patrimonio 
 
 
 
Tabla 026. Pérdidas y Ganancias 
 
 
 $ -
 $ 20.000.000
 $ 40.000.000
 $ 60.000.000
 $ 80.000.000
 $ 100.000.000
 $ 120.000.000
2012 2013 2014 2015 2016
TOTAL PATRIMONIO 
TOTAL PATRIMONIO
Ventas 285.687.600$         335.611.200$         395.414.400$         451.139.400$         502.043.400$         
Devoluciones y rebajas en ventas 2.856.876$             3.356.112$             3.954.144$             4.511.394$             5.020.434$             
Costo de productos 210.388.380$         239.317.820$         283.162.060$         318.277.700$         364.434.740$         
Depreciación 959.500$                 959.500$                 959.500$                 959.500$                 959.500$                 
Otros Costos
Utilidad Bruta 71.482.844$           91.977.768$           107.338.696$         127.390.806$         131.628.726$         
Gasto de Ventas 1.030.000$             1.030.000$             1.030.000$             
Gastos de Administración 21.315.197$           21.315.197$           21.315.197$           21.315.197$           21.315.197$           
Gastos Fijos 55.247.423$           55.247.423$           55.247.423$           55.247.423$           55.247.423$           
Gastos Variables 550.000$                 570.000$                 590.000$                 610.000$                 640.000$                 
Utilidad Operativa -6.659.776$            14.845.148$           29.156.076$           50.218.186$           53.396.106$           
Otros ingresos
intereses 12.847.810$           11.650.230$           10.196.305$           8.433.680$             6.299.540$             
Otros ingresos y egresos -12.847.810$         -11.650.230$         -10.196.305$         -8.433.680$            -6.299.540$            
Utilidad antes de impuestos -19.507.586$         3.194.918$             18.959.771$           41.784.506$           47.096.566$           
impuestos -2.744.184$            2.161.840$             7.561.592$             15.277.647$           40.314.780$           
Utilidad Neta Final -16.763.401$         1.033.078$             11.398.179$           26.506.859$           6.781.786$             
ESTADO DE RESULTADOS 2012 2013 2014 2015 2016
 Gráfica 21. Margen costo / ventas 
 
 
 
Gráfica 022. Utilidades 
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 Gráfica 023. Utilidad neta final 
 
 
 
Tabla 027. Flujo de Caja 
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Utilidad Neta Final
2012 2013 2014 2015 2016
1 2 3 4 5
INGRESOS 285.687.600$         335.611.200$         395.414.400$         451.139.400$         502.043.400$         
EGRESOS 280.196.000$         316.450.440$         361.344.680$         395.450.320$         372.618.360$         
UAD (UTILIDAD ANTES DE 
DEPRECIACION) 5.491.600$              19.160.760$           34.069.720$           55.689.080$           129.425.040$         
DEPRECIACION 959.500$                 959.500$                 959.500$                 959.500$                 959.500$                 
UAII (UTILIDAD ANTES DE 
INTERESES E IMPUESTOS) 4.532.100$              18.201.260$           33.110.220$           54.729.580$           128.465.540$         
INTERESES 12.847.810$           11.650.230$           10.196.305$           8.433.680$             6.299.540$              
UAI (UTILIDAD ANTES DE 
IMPUESTOS) -8.315.710$            6.551.030$             22.913.915$           46.295.900$           122.166.000$         
Impuestos (33%) -2.744.184$            2.161.840$             7.561.592$              15.277.647$           40.314.780$           
UTILIDAD NETA -5.571.525$            4.389.190$             15.352.323$           31.018.253$           81.851.220$           
DEPRECIACION 959.500$                 959.500$                 959.500$                 959.500$                 959.500$                 
INVERSION 76.964.000$           335.000$                 
FLUJO DE CAJA -81.576.025$          5.348.690$             16.311.823$           31.977.753$           82.475.720$           
NETO PERIODO -81.576.025$          5.348.690$             16.311.823$           31.977.753$           82.475.720$           
SALDO ANTERIOR 113.562.355$         118.911.045$         135.222.868$         167.200.621$         
SALDO SIGUIENTE -81.576.025$          118.911.045$         135.222.868$         167.200.621$         249.676.341$         
FLUJO DE CAJA
 Tabla 028. Criterios de decisión 
 
 
 
*Se espera ganar $17.124.652 más que lo que se ganaría en los negocios 
tradicionales. 
*La rentabilidad que genera el negocio sin reinvertir es de 16.51% 
*La verdadera rentabilidad es del 15.37% con reinversión. 
 
 
5.1 ANÁLISIS DE INDICADORES 
 
- A partir del quinto año el patrimonio crece por encima de la inversión inicial. 
- La utilidad neta es positiva a partir del segundo año. 
- Se deben tomar medidas para manejar el flujo de caja y no tener problemas en 
el desempeño. 
- La tasa interna de retorno resultante es 1.14% superior a la verdadera 
rentabilidad con reinversión, quiere decir que el proyecto es rentable y se 
constituirá la empresa. 
- El valor presente neto es positivo, por lo que se recomienda aceptar el 
proyecto. 
 
5.1.1 Particularidades de los indicadores financieros. A continuación se 
presentaran algunos de los indicadores financieros, con su respectiva formula y su 
respectivo análisis para los periodos 1, 3 y 5 expresado en años 2012 (año de 
VPN (Valor Presente Neto) $ 17.124.652
TIR (Tasa Interna de Retorno)  16,51%
TVR 15,37%
 Inicio), 2014, y 2016, para determinar la evolución del proyecto vista desde la 
parte contable. 
 
5.1.1.1 Capacidad de Pago (Indicadores de liquidez) 
 
Periodo 1 
 
CAPITAL DE TRABAJO = ACTIVO CORRIENTE -  PASIVO CORRIENTE 
41.693.371 308.700.735 267.007.364 
 
RAZON CORRIENTE = ACTIVO CORRIENTE / PASIVO CORRIENTE 
1,156 308.700.735 267.007.364 
 
PRUEBA ACIDA = 
(ACTIVO CORRIENTE - 
INVENTARIO) PASIVO CORRIENTE 
0,425 113.562.355 267.007.364 
 
 
Capital de Trabajo  
 
La empresa está financiando cada año aproximadamente más de la mitad de sus 
activos corrientes con pasivos corrientes y el resto con recursos de largo plazo 
que corresponden a capital de trabajo $41.693.371. 
 
Razón Corriente 
 
Para el año 1, por cada peso  que la empresa debe en el corto plazo cuenta con 
$1,156 para respaldar esa obligación.  
 Prueba Ácida  
 
Este tipo de indicador muestra la capacidad de pago de la empresa que tiene a 
corto plazo sin contar con su inventario, o sea que por cada peso que se debe a 
corto plazo se cuenta, para su cancelación, con 42 centavos en activos corrientes 
de fácil realización, sin tener que recurrir a la venta de inventarios.  
 
Periodo 3 
 
CAPITAL DE TRABAJO = 
ACTIVO CORRIENTE -  
PASIVO 
CORRIENTE 
89.819.639 418.384.928 328.565.289 
 
RAZON CORRIENTE = 
ACTIVO CORRIENTE / 
PASIVO 
CORRIENTE 
1,273 418.384.928 328.565.289 
 
 
PRUEBA ACIDA = 
(ACTIVO CORRIENTE - 
INVENTARIO) 
/PASIVO 
CORRIENTE 
0,411 135.222.868 328.565.289 
 
Capital de Trabajo  
 
El indicador de Capital de trabajo para el periodo 3 indica que al finalizar el año, la 
empresa tenía $89.819.639 de su activo corriente financiados con recursos de 
largo plazo. Un capital neto de trabajo positivo facilita a la empresa un mayor 
respiro en el manejo de su liquidez y, en economías inflacionarias, las deudas de 
largo plazo expresadas en moneda local tendrán un menor valor cada año, lo  cual 
ayuda a su cancelación.  
 Razón Corriente 
 
La empresa por cada peso que deba a corto plazo tendrá $1,27  disponibles para 
respaldar esa obligación; entonces se puede decir que este indicador, entre más 
alto se considera mejor, y que se considera bueno a partir de la relación 1 a 1.  
 
Prueba Ácida  
La empresa ahora cuenta con una capacidad de respuesta de 41 centavos en 
activos corrientes de fácil realización.  
 
Periodo 5 
 
CAPITAL DE TRABAJO = 
ACTIVO CORRIENTE -  
PASIVO 
CORRIENTE 
194.439.376 614.111.081 419.671.705 
 
RAZON CORRIENTE = 
ACTIVO CORRIENTE / 
PASIVO 
CORRIENTE 
1,463 614.111.081 419.671.705 
 
PRUEBA ACIDA = 
(ACTIVO CORRIENTE - 
INVENTARIO) 
/PASIVO 
CORRIENTE 
0,594 
249.676.341 
419.671.705 
 
 
Capital de Trabajo  
La empresa en el año 5 tendrá $194.439.376  de su activo corriente financiados 
con recursos de largo plazo. 
 Razón Corriente 
 
El indicador Razón Corriente 1,46 para el periodo 5 será alta como se mostró 
desde el periodo 1, ya que la capacidad de pago de la empresa con respecto a las 
deudas de corto plazo es mayor a la relación 1/1, lo que indica que hay excedente 
para inversión. 
 
Prueba Ácida  
 
Para el periodo 5 la empresa contará con 59 centavos por cada peso de deuda a 
corto plazo sin contar con sus inventarios. 
 
5.1.1.2 Indicadores de Rentabilidad  
 
Año 1 
 
MARGEN DE UTILIDAD 
BRUTA = UTILIDAD BRUTA / VENTAS 
0,25 71.482.844 285.687.600 
 
MARGEN DE UTILIDAD 
OPERATIVA = UTILIDAD OPERATIVA / VENTAS 
-0,023 -6.659.776 285.687.600 
 
MARGEN DE UTILIDAD 
NETA = UTILIDAD NETA / VENTAS 
-0,058 -16.763.401 285.687.600 
 
 RENTABILIDAD 
OPERATIVA DE ACTIVO 
TOTAL = UTILIDAD OPERATIVA / ACTIVO TOTAL 
-0,021 -6.659.776 315.615.735 
 
RENTABILIDAD NETA DE 
ACTIVO TOTAL = UTILIDAD NETA / ACTIVO TOTAL 
-0,053 -16.763.401 315.615.735 
 
RENTABILIDAD 
OPERATIVA DEL 
PATRIMONIO = UTILIDAD OPERATIVA / PATRIMONIO 
-0,38 -6.659.776 17.517.675 
 
RENTABILIDAD NETA DEL 
PATRIMONIO = UTILIDAD NETA / PATRIMONIO 
-0,95 -16.763.401 17.517.675 
 
 
Margen de Utilidad Bruta  
 
0,25 Esto significa que las ventas de la empresa generarán en el primer periodo  
un 25% de utilidad bruta. 
 
Margen de Utilidad Operativa  
 
El resultado obtenido es negativo para el periodo 1, es decir que después de 
descontar los costos y los gastos  de los ingresos el proyecto queda en deuda en 
5 centésimas de  centavo por cada peso generado. 
 Margen de utilidad Neta 
 
Después de pagar todas sus obligaciones al proyecto le quedan faltando 0,05 
centavos por peso generado. 
 
Rentabilidad Operativa de Activo Total 
 
Por cada peso invertido en el activo el proyecto tiene una pérdida del -2,1% es 
decir su rendimiento es negativo sobre la utilidad operativa. 
 
Rentabilidad Neta del Activo Total 
 
Los activos le generan perdidas en 5.3% sobre la utilidad Neta. 
 
Rentabilidad Operativa del Patrimonio 
 
El patrimonio genera pérdidas del 38% sobre la utilidad operativa. 
 
Rentabilidad Neta del Patrimonio  
 
La Rentabilidad generada por la inversión del patrimonio es negativa en 95%, lo 
que quiere decir que los socios o dueños de la empresa no obtuvieron un 
rendimiento sobre su inversión, debido a que es el primer año del negocio, pero 
para los años siguientes se espera que se empiece a generar utilidades. 
 
Año 3 
 
MARGEN DE UTILIDAD 
BRUTA = UTILIDAD BRUTA / VENTAS 
0,27 107.338.696 395.414.400 
  
MARGEN DE UTILIDAD 
OPERATIVA = UTILIDAD OPERATIVA / VENTAS 
0,073 29.156.076 395.414.400 
 
MARGEN DE UTILIDAD 
NETA = UTILIDAD NETA / VENTAS 
0,028 11.398.179 395.414.400 
 
RENTABILIDAD 
OPERATIVA DE ACTIVO 
TOTAL = UTILIDAD OPERATIVA / ACTIVO TOTAL 
0,069 29.156.076 418.384.928 
 
RENTABILIDAD NETA DE 
ACTIVO TOTAL = UTILIDAD NETA / ACTIVO TOTAL 
0,027 11.398.179 418.384.928 
 
RENTABILIDAD 
OPERATIVA DEL 
PATRIMONIO = UTILIDAD OPERATIVA / PATRIMONIO 
0,75 29.156.076 38.441.523 
 
RENTABILIDAD NETA DEL 
PATRIMONIO = UTILIDAD NETA / PATRIMONIO 
0,29 11.398.179 38.441.523 
 
 Margen de Utilidad Bruta  
 
Cada peso vendido en el año 3 generó 27 centavos de utilidad.  
 
Margen de Utilidad Operativa  
 
La utilidad operacional corresponde a un 73% de las ventas netas en el periodo 3 
o sea que por cada peso vendido en el año 3 se reportaron 73 centavos de utilidad 
operacional, se considera un gran aumento en comparación del primer año ya que 
la margen de utilidad quedaba en deuda en 0,05 centavos por cada peso 
generado y para este tercer año se generan 73 centavos de utilidad operacional. 
 
Margen de utilidad Neta 
 
La utilidad neta correspondió a un 2.8% de las ventas netas en el año 3. 
Lógicamente el resultado anterior se refleja en la utilidad Neta y ahora el saldo es 
positivo en 0,028 centavos por peso después de cubrir todas las obligaciones. 
 
Rentabilidad Operativa de Activo Total 
 
6%  es ahora el rendimiento por cada peso del activo total invertido sobre la 
utilidad Operativa, la recuperación porcentual en los tres periodos es de 9% 
aproximadamente. 
 
Rentabilidad Neta del Activo Total 
 
5,24% es la Rentabilidad de los activos totales sobre la utilidad Neta, el saldo es 
positivo gracias a que la utilidad Neta por primera vez en los primeros tres 
periodos tiene un saldo tangible, paso del periodo 2 al 3 de -8.689.548 a 
 63.664.945 pesos respectivamente y el crecimiento de los activos no tuvo un 
aumento considerable. 
 
Rentabilidad Operativa del Patrimonio 
 
Para el 3 año el patrimonio genera una Rentabilidad del 71% sobre las utilidades 
operativas, un porcentaje muy llamativo después de estar generando pérdidas del 
38% sobre la utilidad operativa en el primer año. 
 
Rentabilidad Neta del Patrimonio  
 
La Rentabilidad generada por la inversión del patrimonio es positiva con un 
rendimiento del 29%, reflejo de las modificaciones que alteraron los resultados de 
los anteriores indicadores. 
 
Año 5 
 
MARGEN DE UTILIDAD 
BRUTA = UTILIDAD BRUTA / VENTAS 
0,26 131.628.726 502.043.400 
 
MARGEN DE UTILIDAD 
OPERATIVA = UTILIDAD OPERATIVA / VENTAS 
0,106 53.396.106 502.043.400 
 
MARGEN DE UTILIDAD 
NETA = UTILIDAD NETA / VENTAS 
0,013 6.781.786 502.043.400 
 
 RENTABILIDAD 
OPERATIVA DE ACTIVO 
TOTAL = UTILIDAD OPERATIVA / ACTIVO TOTAL 
0,086 53.396.106 614.446.081 
 
RENTABILIDAD NETA DE 
ACTIVO TOTAL = UTILIDAD NETA / ACTIVO TOTAL 
0,011 6.781.786 614.446.081 
 
RENTABILIDAD 
OPERATIVA DEL 
PATRIMONIO = UTILIDAD OPERATIVA / PATRIMONIO 
0,50 53.396.106 104.940.420 
 
RENTABILIDAD NETA DEL 
PATRIMONIO = UTILIDAD NETA / PATRIMONIO 
0,064 6.781.786 104.940.420 
 
Margen de Utilidad Bruta  
 
De 0,25 en el primer año, 0,27 en el tercer año pasó a 0,26 en el quinto año, los 
costos de ventas  de productos siguen siendo altos y por ese motivo el crecimiento 
no es porcentualmente considerable. 
 
Margen de Utilidad Operativa  
 
La utilidad operacional corresponde a un -2,3% de las ventas netas en el año 1, a 
un 7,3% en el año 3 y a un 10,6% en el año 5. Esto es, que por cada peso vendido 
en el año 5 se reportaron 10.6 centavos de utilidad operacional, que comparándolo 
 con los años anteriores se considera que el margen de utilidad operativa va 
aumentando cada año. 
  
Margen de utilidad Neta 
 
El margen de utilidad neta disminuye en 1,5 centavos tomando como base el año 
3, es decir que después de cubrir las obligaciones totales el proyecto genera 1,3 
centavos por peso invertido en ingresos, esto se debe en parte a el alto valor de 
los impuestos para el año 5 y la poca diferencia de estos impuestos de la utilidad 
antes de impuesto. 
 
Rentabilidad Operativa de Activo Total 
 
El activo total genera 8,6 centavos por peso de inversión, o sea  8%  es ahora el 
rendimiento por cada peso del activo total invertido sobre la utilidad Operativa, la 
recuperación porcentual desde el tercer periodo hasta al quinto periodo es de 
1,7% aproximadamente. 
 
Rentabilidad Neta del Activo Total 
 
Para este quinto año cada peso invertido en activo total genera 1,1 centavos de 
utilidad neta, un poco menos que el tercer año, pero es favorable por ser un valor 
positivo. Esta razón nos muestra la capacidad del activo para producir utilidades, 
con independencia de la forma como haya sido financiado.  
 
Rentabilidad Operativa del Patrimonio 
 
En el periodo 5 la rentabilidad es del 50% sobre la utilidad operativa y del periodo 
1 al 5 se acrecentó en un 76% aproximadamente, aunque en el tercer año 
 presentó un valor de 75%, y disminuyo para este quinto año, aún sigue presentado 
un porcentaje muy bueno para la empresa. 
 
Rentabilidad Neta del Patrimonio  
 
El rendimiento del patrimonio sobre la utilidad neta siempre fue creciente y cierra 
para el periodo 5 en 64%. 
 
5.1.1.3 Endeudamiento 
 
Los indicadores de endeudamiento tienen por objeto medir en qué grado y de qué 
forma participan los acreedores dentro del financiamiento de la empresa. De la 
misma manera se trata de establecer el riesgo que corren tales acreedores, el 
riesgo de los dueños y la conveniencia o inconveniencia de un determinado nivel 
de endeudamiento para la empresa. 
 
 
En el siguiente análisis se expondrá el nivel de endeudamiento del proyecto para 
el año 1 y la proyección del 5 año. 
 
Año 1 
 
RAZON DE 
ENDEUDAMIENTO = PASIVO TOTAL / TOTAL ACTIVO 
0,845 267.007.364 315.615.735 
 
APALANCAMIENTO = PASIVO TOTAL / PATRIMONIO 
15,24 267.007.364 17.517.675 
 
 CONCENTRACION DE LA 
DEUDA = PASIVO CORRIENTE /  PASIVO TOTAL 
0,798 213.132.564 267.007.364 
 
Razón de endeudamiento  
 
Este indicador para el año 1, es demasiado riesgoso pues supera el 50%, el 
resultado es de 84%, esto indica que la empresa en sus inicios es en mayor parte 
de los acreedores. 
 
Apalancamiento 
 
Este indicador mide el grado de compromiso del patrimonio de los socios o 
accionistas para con los acreedores de la empresa. En este primer año por cada 
peso de patrimonio se tienen deudas por 15,24 pesos, para cubrir esta deuda los 
pasivos se irán cancelando con los ingresos provenientes del giro normal del 
negocio.  
El valor tan alto para este primer año se debe a la iniciación del negocio y el valor 
tan bajo del patrimonio en comparación al total de los pasivos, y a que las 
utilidades del ejercicio para el primer periodo sean negativas. 
 
Concentración de la deuda 
 
La concentración de la deuda a Corto plazo para el primer año es de 79,8%. 
 
Año 5 
         
RAZON DE 
ENDEUDAMIENTO = PASIVO TOTAL / TOTAL ACTIVO 
0,68 419.671.705 614.446.081 
  
APALANCAMIENTO = PASIVO TOTAL / PATRIMONIO 
3,999 419.671.705 104.940.420 
 
CONCENTRACION DE LA 
DEUDA CP= PASIVO CORRIENTE /  PASIVO TOTAL 
0,964 404.749.520 419.671.705 
 
Razón de endeudamiento 
 
Para el periodo 5 la razón de endeudamiento sigue siendo alta en 68%, pero 16% 
menor al primer año, debido al aumento de los impuestos, y la deuda con los 
proveedores a pesar de que las deudas financieras disminuyeron es decir, 
concentramos las deudas a corto plazo. 
 
Apalancamiento 
 
Sigue siendo alto aunque cayó 11,25 veces con respecto al primer año. Se podría 
decir que por cada peso de patrimonio para este quinto año se tienen deudas por 
3,99 pesos.  
 
Concentración de la deuda 
 
Como se mencionaba en el indicador de la razón de endeudamiento, la deuda se 
concentro a corto plazo, lo cual afecta el capital neto de trabajo. 
 
 
 
 
 
 6. CONCLUSIONES  
 
 
*La aplicación de nuevas estrategias de mercadeo, es un punto fuerte para 
determinar el crecimiento continuo del proyecto tanto en términos de ingresos 
como de satisfacción del cliente con el mejor servicio, cumpliendo la promesa 
generada por nuestras estrategias y generando recompra en los clientes.  
 
*El análisis y estudio constante de nuestra competencia nos dará siempre un paso 
de ventaja sobre esta,  o en el peor caso nos brindara las cartas necesarias para 
responder. 
 
*El conocer las variables del mercadeo, nos encaminan a jugar con diferentes 
opciones de juego, dependiendo nuestra estacionalidad, nuestro presente, 
nuestras fortalezas y demás aspectos que afecten el ambiente, la aplicación 
correcta sobre la variable indicada, es decir; si detectamos que el mercado busca 
mejores precios trabajar bajo el componente precio así la competencia este sobre 
el elemento distribución, generando optimización de recursos, esfuerzos de 
mercadeo no captados, etc. 
 
*La ingeniería comercial y financiera garantizan el ingenio, la aplicación de nuevos 
modelos, el cambio e innovación a estructuras o parámetros ya establecidos, 
además nos otorga ese derecho de crear, de ingeniar nuevas formas de 
comercializar, de interactuar con el mercado, de explorar y encontrar nuevos 
caminos a situaciones antes no previstas, o simplemente de cambiar la forma de 
hacer las cosas, con el único fin del mejoramiento continuo. 
 
* El mercadeo usado como herramienta de trabajo, como minimizador de riesgo, 
como fuente de crecimiento productivo, es un arma que genera ventaja 
competitiva, y usada de la mejor manera llevara al proyecto al éxito. 
 *La ingeniería comercial y financiera como fuentes de conocimiento, dan las 
pautas para planear, desarrollar y controlar cualquier índole de proyecto del área  
de mercadeo y finanzas, por ello  la capacidad para proyectar la idea a futuro 
como se hizo en tal caso, analizando diferentes factores de riesgo y 
aprovechamiento de oportunidades,  
 
*La investigación de mercado en esta idea de negocio da elementos de juicio en 
varios campos y de acuerdo al análisis de situaciones  ofrece una oportunidad,  la 
ingeniería comercial y financiera permiten capacidades puntuales para entrar a 
competir en un mercado seleccionado, como por ejemplo la penetración y el 
desarrollo del mercado en la comuna el Jardín de la ciudad de Pereira, la 
segmentación de objetivos claros y alcanzables que permiten la evolución del 
proyecto y el conocimiento del consumidor en aspectos como motivo de compra, 
motivaciones de consumo, aceptación del servicio, nivel de satisfacción  los cuales 
ayudan al mejoramiento continuo del negocio. 
 
*La tendencia del mercado indican que el mercado potencial en el sector aceptaría 
una propuesta de oferta comercial diferencial de productos de la canasta familiar, 
que ofrezca calidad, buenos precios, variedad de productos y excelente servicio. 
 
*El sector no cuenta con una rapitienda que ofrezca la totalidad de las 
características que desean las personas encontrar en un negocio para hacer sus 
compras de mercado, como por ejemplo la variedad de productos, la calidad, y 
eficiencia del servicio. 
 
*Existen las condiciones de oferta y demanda atractivas para proyectar una nueva 
Rapitienda debido al crecimiento en el sector de estudio. 
 
*La localización de la rapitienda, permite la fácil ubicación del negocio además de 
atraer clientes por su fácil acceso. 
  
*Con ventajas comparativas y competitivas aprovechables en un mercado 
expectante, la idea de negocio se puede cristalizar. 
 
*El tamaño de la demanda y la necesidad del mercado, permite que el formato de 
la rapitienda en área y equipamiento sea el adecuado para el funcionamiento del 
negocio. 
 
*La finalidad del negocio que es la oferta de productos de la canasta básica, 
permite tener seguridad en la creación de la empresa, ya que son artículos 
requeridos por todas las personas y además de consumo diario. 
 
*La variedad de productos en la oferta, permitirá el constante crecimiento e la 
rapitienda, ya que se verá reflejada en la satisfacción de los clientes. 
 
*Satisfacer las necesidades de los clientes en un solo lugar permitirá la comodidad 
de las personas además de su preferencia a la hora de mercar. 
 
*La ética, la responsabilidad, la honestidad y la orientación al cliente, además de 
traer beneficios, creará empatía con las personas y por ende fidelidad de estos 
con el negocio. 
 
*El nombre del negocio “Rapitienda Tanambí” permite fácil recordación por lo tanto 
los clientes satisfechos fácilmente podrán recomendarnos con sus vecinos.  
 
*El estudio financiero muestra la factibilidad, en un escenario favorable y positivo, 
de realizar la inversión por parte de los socios con un apalancamiento financiero 
que se acomoda poco a poco a los aportes. 
 
*El valor presente neto es positivo, por lo tanto el proyecto es aceptable para la 
inversión. 
  
*Los gastos y los costos son bien manejados por el proyecto ya que se mantienen 
constantes a lo largo del mismo, ello se refleja en los resultados operativos y netos 
del ejercicio. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
7. RECOMENDACIONES 
 
 
*Prestar siempre el mejor servicio, ofrecer siempre los mejores productos y 
precios, para fidelizar y atraer nuevos clientes ya que según la tendencia del 
mercado hay gran porcentaje de clientes potenciales. 
 
*Tener una adaptación rápido al cambio del comportamiento del cliente, utilizando 
las herramientas que la ingeniería comercial e ingeniería financiera nos facilitan, y 
darle solución oportuna a problemas inesperados y nuevas tendencias en el 
mercado. 
 
*Crear una base de datos, tener un buen uso de las tecnologías aplicadas al 
mercadeo para desarrollar nuevas estrategias de venta, aplicación de nuevos 
servicios, fidelidad del cliente, apoderamiento de información personal para el 
desarrollo del proyecto y el posterior crecimiento de él. 
 
*Estar al tanto de las tendencias y necesidades del mercado, para fidelizar los 
clientes actuales y captar nuevos clientes. 
 
*Ofrecer siempre comodidad a los compradores, adaptando el negocio de acuerdo 
al aumento de la demanda y de ser necesario cambiar el local y aumentar el 
equipamiento para el mejor desarrollo de la actividad económica. 
 
*Tener siempre gran variedad de artículos, de marcas, para prestar así un mejor 
servicio, donde las personas puedan encontrar principalmente los productos de la 
canasta básica en un mismo lugar.  
 *Disminuir el nivel de endeudamiento de la empresa, pues los porcentajes 
decrecen con el tiempo en poco margen, el riesgo es alto-medio en el pasar de los 
periodos, y el apalancamiento no es tan bueno en los primero años. 
 
*Aplicar políticas de pago efectivas, que tengan beneficios económicos, para no 
dejar concentrar tanto la deuda a corto plazo, se debe tener en cuenta que el 
dinero nuestro es más costoso que el dinero de los terceros. 
 
*Considerar el manejo de pago de manera que se tenga capital de trabajo para 
inversión, esto con el fin de generar ingresos pasivos con la prestación de 
diferentes servicios  o inversión en otros campos; pues el crédito suministrado por 
un tercero acrecienta la deuda en un nivel importante. 
 
*Invertir los recursos de la empresa de una mejor manera y generar ingresos no 
operacionales optimizando al máximo los recursos, ya que la empresa mantiene 
en los últimos tres periodos un nivel de efectivo alto.  
 
*Revalorar la mala concentración de la deuda, generada posiblemente por una 
mala política de pago que aunque los activos corrientes crezcan a buen ritmo con 
el pasar de los periodos no generan capacidad de pago en la misma proporción, 
ya que de la misma manera aumentan los pasivos líquidos. 
 
*Controlar los costos de ventas para generar un crecimiento continuo y la 
optimización de los ingresos, ya que son altos en todos los periodos aunque en un 
mayor porcentaje crecen las ventas. 
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 ANEXOS 
 
ENCUESTA PARA EL ESTUDIO DE VIABILIDAD DE UNA RAPITIENDA EN LA 
COMUNA EL JARDÍN DE LA CIUDAD DE PEREIRA. 
 
Los estudiantes de ingeniería financiera e ingeniería comercial de la universidad 
libre de Pereira, realizan la siguiente encuesta en la comuna El Jardín de la ciudad 
de Pereira para determinar la factibilidad de una rapitienda en este sector. Se 
garantiza absoluta reserva para las personas del que proporcionen la información. 
Vale la pena aclarar que los datos obtenidos serán de suma importancia para el 
desarrollo de la investigación. 
 
1.- En su hogar, ¿Cuánto dinero destinan para mercado? 
Menos de $100.000   ___ 
Entre $100.001 - $200.000  ___ 
Entre $200.001 - $300.000  ___ 
Entre $300.001 - $400.000  ___ 
Más de $400.001   ___ 
 
2.- ¿Cada cuanto hace mercado en su hogar? 
Diario  ___ 
Semanal ___ 
Quincenal ___ 
Mensual ___ 
Otro   ________________ 
 
3.- ¿Dónde realiza las compras del mercado?  
En las tiendas del sector 
En las grandes superficies (Alkosto)  
En los supermercados  
Otro ¿cuál? _______________________________ 
 
4.-  Al momento de adquirir un producto, ¿Qué importancia le da a…? 
(Por favor califique de 1 a 5, siendo 1 muy poco importante y 5 muy importante)  
La calidad     1__ 2__ 3__ 4__ 5__ 
El precio   1__ 2__ 3__ 4__ 5__ 
La marca   1__ 2__ 3__ 4__ 5__ 
Rapidez servicio  1__ 2__ 3__ 4__ 5__ 
Variedad productos  1__ 2__ 3__ 4__ 5__ 
 
5.- ¿Cuál es el producto de mayor consumo en su hogar? 
 
6.- ¿Cómo es la oferta de productos en su lugar habitual para realizar el mercado? 
Poco Suficiente ___ 
Suficiente  ___ 
Excelente  ___ 
 
 7.- ¿Cómo es la calidad de los productos en el lugar de mercado? 
Regular ___ 
Buena  ___ 
Excelente ___ 
 
8.-  ¿Qué tipo de marcas prefiere? 
Marcas conocidas  ___ 
Cualquier marca ___ 
 
9.- ¿Qué tipos de productos incluye en su mercado? (puede seleccionar varias opciones) 
Granos ___ 
Fruver  ___ 
Enlatados ___ 
Bebidas ___ 
Aseo  ___ 
Otros ___________________ 
 
10.- ¿Estaría dispuesto a realizar sus compras en una Rapitienda? 
Si       ____ 
No     ____ 
(Si su respuesta es NO, ha concluido la encuesta) 
 
11.-  ¿Qué productos o servicios le gustaría encontrar en una Rapitienda? 
 
12.-  Al momento de comprar, usted prefiere: 
Hacerlo personalmente     ____ 
Solicitar domicilio  ____ 
Ambas   ____ 
 
13.- ¿Estaría dispuesto a pagar un recargo por un eficiente servicio a domicilio? 
Si          ____ 
No        ____ 
Me es indiferente     ____ 
 
14.-  ¿Cuál considera que deba ser el horario para la Rapitienda? 
_________________________________________________________________ 
 
Datos del encuestado: 
Nombre:__________________________________________________________ 
e-mail:____________________________________________________________ 
Vive usted en el sector: si___ temporalmente:___ trabajo en el sector:___  
                                          solo paso por el sector:___ 
 
GRACIAS POR SU VALIOSO TIEMPO 
 
 
 
 
 
